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«» الخطوات التالية وهيكلية المؤسسة. 


ويحب أن تتمحور جميع الخطط حول النوعيات المعلنة لتطوير المشروع 
وفواه ومزاياه دون إهمال المخاطر وعوامل المجازفة. 


كى تفهم خطة العمل فى المضر فشكل جيد: تقيم: فكرة المشروع 


إيجابياً. عليك أن تعلم أولاً: ما .هئ الأمور التي تعول عليها البنوك 
(الجهات المائحة): 








تحدد العوامل الأساسية للنجاح المستقبلى؛ لذا وجب أن يعطى الإعداد 
الشامل والمعمق لهذه الوثيقة غاية الاهتمام والأولوية. 


لكن يجب ألا تكون خطة العمل هذه مجرد كمية من الأوراق 
تله إنيااق الطلوية. بل يجب أن طلوم. بجزه هام ندا من الهية 
وعلى أحسن وجه ممكن. 
خطه العمل كأداة قيادة وتوجيه: 

تعد هذه الخطة أداة توجيه وقيادة أساسية لكل من يرغب بتأسيس 


عمل أو مشروع جديد . 








يمكن نحسين وتطوير فكرة المشروع خطوة خطوةٌ. 

#» تجبر خطة العمل المشاركين بتأسيس المشروع على الاتفاق على 
أهداف محددة وإستراتيجيات واضحة. وعلى الاجراءات الواجب 
افكادهاء حيف كون الشهلة ا #التويق أكخر دقة وإلؤاما المشا كين 
من طرح الاهتمامات والأحلام الخيالية بالنجاح المزعوم. 

» سيتم مع خطة العمل تطوير:الإجرزاءات وخطظ المشروع التى 
ستكون في المستقبّل دليل الغمل اليومى للاذارة والعاملين. 





من النقاط الهامة. التى ربما ع كقطر كلف ل باق 
لا تمويل دون خطه عمل: 


تعد خطة العمل شرطأً لازماً. لابد منه للحصول على ما يلى: 





إن خطة العمل هي التى ستعطي مائح التمويل الانطباع الأول 
والأهم عن مشروعك؛ وهى إذأ بطاقة التعبريف التى.يجب أن تقنع 
بالمشروع من أول نظرة. لذا عليك أن تولي أيضباً اهتماماً خاصاً 
وعناية كبيرةً للشكل الخارجي. وعلى الأخص الهيكلية الشاملة 
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اردنا أن ميدن نس كدللاتة كيف نقة قط العمل ان تبدو فى الوافع 
انسل + لادندك هي أن هجو الام كله لاسا دكي 2 عن مسوك 
الكتاب. وهى التى ستريط بسن الأمور النظرية والعملية. 


رالك 


ملا حظات: 

*» تتوجه خطة العمل بالدرجة الأولى إلى صاحب القرار الذي لديه 
خبرة واسعة بالأمور التجارية والمبيعات. كما يجب أن تكون سهلة 
الفهم للذين ليست لديهم أية خبرات تقنية . 

» يفضل أن تتحاشى التفاصيّل,الفنية. الكثيرة. 

* ركز بالمقابل على عرض واضح للمزايًا الدعائية والمفرص التجارية 
والاقتصادية وحتالة السوق 0 المستقيلية للمشروع: 

© اذكر المهام الأساسيّة والفرص والمخاطر كاملة لكن بإيجاز. تكفى 
في العادة ثلاثون صفبحة (ماعدا الملاحق). ركز فقط على الأمور 
سنن : 

© يحب أن تكون خطة العمل مقنعة يمحتواها وطريقة إعدادها. 

» حافظ على الحقائق والموضوعية؛ لأن السرد المبالغ به جدأ سيبدو 
كالنصوص الدعائية وغير جدير بالتصديق. مع الإشارة إلى نقاط 
الضعف والمخاطرة, لا تدع فذكرتك تبدو سيئة وهزيلة. 

#» استخدم خطة العمل كأداة لقيادة المشروع وإدارته داخلياً. 

*» يجب أن تطور خطتك للعمل مع مرور الزمن. أي أن تبلورها 
وتمنحها مزيداً من الدقة باستمرار. 

© قده خطتك في المحادثات مع الجهة مانحة التمويل. بحرفية ومهارة 


هه مه 


ولمكة. 


خَطلَة العجق لأتطلافة تاححة ا 








# يحب أن قنوو خطة العمل وكاتها شبيكة من التذهب الخالص: وإن 
كان قد شارك بإعدادها عدة أشخاص. فيجب أن يقوم شخص 
واحد بالصياغة النهائية والتنسيق بسن الأجزاء المختلفة. سواء من 
حيث العمق أو طريقة العرض. 

*» اختبر خطتك للعملء. وذلك بعرضها على بعض معارفك أو 

المختصين الخبراء. ونافش معهم تفاصيل المشروع وتطلعاتك 

الاستضلية: 











«تقته 
لق مكونات خطة العمل 


تعتمد صياغة خطة العمل ومحتواها على المعلومات التى تطلبها 
الجهة التى سُتقدم التمويل. فهم يتوقعون معطيات وبيانات حول سيرة 
المشروع وأهدافه التجارية وأوضاعه القانوبية والإدارية 070 المنتج 
وقدرته على المنافسة في السوق. وكذلك التخطيط والمبلغ اللازم والمردود 
المتوقع واحتمالات النجاح أو المخاطر والفشل (الريح أو الخسارة). 





بصياغة الموجزء. فتعبر عن نفسك بكل دقة بأيجاز. وتذكر أن عليك أن 
تثير اهتمام القارئْ فى هذه المرحلة. 


يجب أن يحتوى هذا الموجز على النقاط التالية: 





© غوامل النجاح: اشرح مزايا فكرتك التجارية وآين تكمن أهم المنافه 
الدعائية. وعرّج على المزايا التى قذي التيتيلات وهل 
اهليتك الشخصيه للادارة. 





» أهداف المشروع: وضح الخلفيات والأهداف وراء إمكانيات توسعء 
المشروع وتطويره واشرح رؤى.هذا المشروع وآفاقّه مع كونك واقعيا 
ومتفائلاً في آن معا 

» حجم الأهداف الاقتضبادية وَالْتَموتِلَ اللازة: قدَّم على شكل بيانات 
محددة. حجم . رفم المعاملات المتوفع ومقدار .الربخ الدى تسعى 
إليه. ومبلغ التمويل اللازم لتحقيق الفكرة. 


أسئلة حول الموجر: 





» ما هي الأهداف التى وضعتها لنفسك5 
4 كد م ستصل الى هده الأهداف (اذكر خطوات محددة)؟ 





#» اكتب هذا الموجز فى النهاية. أي بعد أن تنتهي من وضع بقفية 
النّبنات. حيث تستطيع صياغة أهدافك بدقة وإيجاز. 


رهاب 


0 مثال عارض: شركة ترفلر شيك المساهمه 


تعتزم شركة ترفلر شيك تآ سيس مكتب للسياحة والسفر .عن طريق الإنتردت. 











** زيادة في الرحلات المتكاملة ( شاملة كل شيء). 

زيادة كبيرة.فى رحلات"الطيران (,سفر بالطائزة,فقتط). 

+ زيادة فى اكسالا مر تففة الكلفة. 

٠‏ الشفاض. شى رحالات العائالات مع الأطفمال ( فطاع الأسعار المتوسطة). 
لذا يستهبدف بعبرض بشحركة ترغلراشيكء القطاغبئات التى تنمو 
بسرعة أكثر من غيرها: السفريات المفاجئة. رحلات الطيران فقط 


يحتمل أن يصل حجم الأعمال مع هذا العرص المنفرد. وعلى ك2 
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أن يعلم يما إن كنت ستَقَدم هذه الخشدمات يمفردك أم أن لديك 


شريكاً متضامناً. وما على الزبون أن يدفع لقاء ذلك. 


وإن كنت ستأتي على ميزات تقنية فنية. فيجب أن تأخذ دوماً 
نعحق الاعنتيناز أن الصيورفين ليمنوا تكفترين: تجاكن المفتشظ جات 
التقنية المعقدة. وحاول أن تستخدم التعبيرات الواضحة والمفهومة من 
فبل الجميع. كذلك يجب أن تختصر ما أمكن من الشروحات 
التكنولوجية التخصصية. 


آأما 30 حالة المنشأة القائمة الني نصوح بتطوير منتحج حديدء ومن 
أجله تعد هنء لوطه عب 37 ملل الأطيكه ف الينتقبلية لهذا 
المولود الجديد :اشرج مثلاً مبلغ التعاملات وققدار الربح الذى تطمح 
إليه. والأهمية.الإستراتيجية لهذا المنتج-.الجديدب. بالنسنية لمؤسستك. 
شرح الخدمات النى تقدمها: 

إن كنث ستقدم خدمات معيئة؛ فعليك أن تشرح بدقة تفاصيل هزه 
الخدمات وآلية عملها. واشرح أيضاً بالتفصيل كيف ستقدم هذه 
الخدمات وما هى الأجهزة والآأدوات التى تحتاجها لذلك. 


منفعة العملاء ( الزيائن) والميزات التنافسيك: 

لا يمكن للفكرة التجارية أن تكون ناجحة. إلا إن كان المستهلك 
سيستفيد منها . آي أن لها منفعة استهلاكية مغرية. كذلك يجب أن 
يكون للمنتح الجديد أو الخدمات المستحدثة ميزات أفضل 57 
العروض المنافسة الحالية. وخصوصاً في هذه الأيام التي تشتد فيها 








# ها حالة حقوق الحفاأية العظاأة لك «الضبيهكل: 


#» فى أي البلدان سجلت براءة الاختراع. 

فى حالة عدم إتمام التسجيل بعد. وضح فيما إن كنت تسعى لهذه 
البراءة ومتى يمكن أن تحصل عليها . أما إن لم تكن تنوى ذلك فأعط 
السبب ‏ وهذا طبعاأ عندما تكون فقكرتك صالحة للبراءة أضصلاً . 
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أسئلة حول استغفادة المستهلك والمزايا المنافسة: 
© ما هى أهداض المعلتيزلك اتن تشكتلق أن- تساكزياء 


7 


» ما هي المزايا الفريدة التى يتميز بها اختراعك5 





للمستهلك؟ 





خطة العمل لانطلافة ناحجحهة 


أسئلةه حول حالهة تطوبير الا يتكار: 








التطولوجنيا؟ 
#» ما هى الطافات الانتاجية ولمن ترغب ببيعها؟ 
«» كيف ستحقق الولوح إلى الأسواق؟ 
*» ما هى النشاطات المحورية ذات القيمة الرئيسة لموؤسستك؟ 





» ما هو مركز ابتكارك الجديد. وما هي المنتجات الأخرى فى سلسلة 
الأنشطة الرابحة؟ 





ستطيعون لمديم أسعار مناكسةه 1-0 532 المؤسسسان )ا( و(ب) ومس 


إ#قة ' خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


خلال عملهما لدى مكتب صغير لتنظيم الرحلات. وجود مجموعات 
كبيرة من المسافرين الذين تغريهم عروض غير عادية ولو اضطروا إلى 
دفع أكثر بقليل. وهنا وجد هذان المؤسسان ثغرة كبيرة في السوق 
وقررا التحضير لعرضهما الخاص الذي يلبى هذا الطلب وتسويقه. 


نمت هذه الفكرة عند اتصالهما بالمؤوسسين الآخرين (ح) و (د). 
واتفاقهما على تسويقها عبر الإنترنت. لأن هذين الأخيرين يعملان 
أصلاً بتصميم وإنشاء صفحات الإنترنت لمكاتب السفر. أي أن لديهما 
اطلاعاً جيداً وواسعاً على تمروض الإنترنت المتوفرة حالياً. يرى 
المؤسسون أن الطريق عبر الإنترنت.هو أفضل وسيلة لطرح عرضهم.: 
حيث وحدوا أنّ عدد مستخدمىي الاندسردت يزداد باطراد. وآن 
المسافرين المحتملين سيطلعون على هذا العيرض عبر هذه الوسيلة 
الحديثة. خصوصاً وأن العروض الحرؤية على الإنترنت قد وصلت إلى 
أحذية الأطفال. 

لذا اتفق المؤسسون الأربعة وقرروا تأسيس شركة ترافلر شيك. 
التي ستقوم بتنظيم عروض الرحلات وتسويمها بشكل حرفي وفريد 
عبر الإ نتردت. 
شرح الخدمات: 

تأمل شركة ترفلر شيك أن تتمكن من تنشيط السياحة العالمية 
المحتملة بتقديم عروضها على الإنترنت. من خلال السياحة الجماعية, 
وخصوصاً في منطقة البحر الأبيض المتوسط. لم تعد أهداف السفر 
التقليدية مقبولة. يبحث القسم الأكبر من السياح في هذه الأيام عن 


عرو صن خنية: تضمو 7-5 الأذواق والطلبات. والنو, ل تمت سب ما 





نطاق الاجازات المتكاملة المعتادة. 


تعرضص شركهة ترقلرشنيكا عيلامات شبائيلة بشلكل عام؛ فهى تقده 
مثلاً مجال تسويق واسع ,عبر الأنترنيت لمقدمي:الخدمات السياحية 
(قنادق. منظمى رحلات. مقدمى خدمات إفليميين.:. إلخ) . 
» وعرضاً شساملاً (إلى|المسافر بالبذات) للسفر بالطائرة وللرحلات 
الشاملة والمسفبر الطارئ (جسجيز آخر لجظة) ولرحلات فريدة 
وكذلك إمكانية تنظيم برنامج رحلة خاصة كاملة وعمل جميع 








الخدمات السياحية. وتتضمن هده العمود حق التوكيل و المانيا 


العارضين وبيعها وكانها خدماتها . 


بسرعة. كي يتطور هذا المجال من العمل بشكل إيحابى. حيث يجب 
ألا ندعً مجالاً للزبائن المحتملين؛ الذين يظهرون رغبةً بهذه الإمكانية 
الحديثة للتسويق ليصدموا أو يخافوا من التكاليف العالية فى 
البداية. 
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الإفرادية نيابة عن المسافر وتقدم له أثناء ذلك بعض المقترحات البديلة 
وتفطية الغرضن التواقن الأجراة الحجز: قوم شركة شرظر شيك بالتخطيط 
لمثل هذه العروض الكاملة المتشابكة منذ تلاث سنوات. 


كما تُقدّم الشركة إلى جانب هذه العروض الفريدة إمكانية 
الاستفسار والحجز على الرحلات الطارئة ورحلات طيران فقط 
والرحلات الشاملة لكل شىء . وقد تم إعداد صفحات العروض 
لبعض المجالات. وقام المؤسسان (ج) و (د) بإعداد البرمجيات 
اللازمة لهذه الصمحات . 

ولا بد من عمل ب ركابجج حون 5نياكق لتجتكن شركات الطيران 


ومنظّمى الرحلات من استقصاء العروض المطروحة؛ لآن الاستفسار 
والحجز لا يمكن أن يتم.عبرٌ الإنترنت إلا بوّاسطة هذا البرنامج. 














الطموح للمرحلهة المتوسطه بأدشاء التجهيزات الخحاصة وإعطاء الزياتن 
مساحات واستطاعات حره ومفتوحة. وكقد 52 بال اعشناذ أثناء 
التخطيط تأمين البرمجيات والتجهيزات. 

إن إيراد شركة ترفلر شيك"يأتي - كنا هو الحال في هذا المجال - 


مرك اللاي اباد النتى تَحدّد اد كلا قبي نمم الات الجماعية 
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بستكم 


* عروض رحلات إجازة خاصة ومرنة للأشخاص كثيري الرغبات 
والمتطليات. 

“»* لاا توجد حدود لأنواع المسافرين المهتمسن. 

» استناداً إلى التركيبة الديموغرافية للمستفيدين: تبين وجود قوة 
شراتية لدى الزباتن. 

*» توفير بالتكلفة. نظرا لعدم وجود موظفين للتعامل معهم وجهاً لوجه. 

#» الاستعلام وحجز مقاعد السفر متضمناً معرفة تَوَفْر الأماكد: 
الشاهرة ايز 

*» إمكانية توسعة وتحديث العرض باستمرار. 
تبمى المشكلة هنا في عدم توقر العلاقة الشخصية مع الزبائن: 
التي تبنق:: تمادة فى كاتا السفر الَتَمَليدِيّة؛ لِذَا 'تنهّ:المخططات 
المتوسطة اكياى 1ن "مركز اتصالا تانمي تمبكنه أن يؤمن 
المشورة الفردية للزياتن. 





نموذج المؤسسة: 

ينقسم عرض شركة ترفلر شيك إلى مجالين. 

يتألف مجال العمل الأول من عروض شاملة وعروض للطيران فقط 
وعروض السفر الطارى. مقدمة من كيار منظمى الرحالات وشركات 
طيران مثل: ( لوفتهانزا والخطوط الجوية البريطانية.. إلخ). يستطيه 
الزبون المسافر إذا: الاستفسار والحجز على عروض الرحللات 
وشركات الطيران من خلال الربط بين نظام الاستفسار والحجز 
للسفر بالطائرة والعروض الشاملة من جهة مع بنك معلومات الانترنت 
لشركة ترفلر شيك من جهة أخرى. 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة ا 


تتشايه الخدمات التى يقدمها هذا المجال من العمل. إلى حد كبير 
مع مأ يقدمه مكتب السفر التقليدى. ويبقى الفارق في طريمهة التعامل 
( الإنتترنت) والسعر. تؤدي شركة ترفلر شيك في هدا المحال دور 
الوسيط ( أنظر الشكلين ١‏ و" ). 








5 5 , مقدم خدمات سباحية 
دمج خد ماب العارص 
ء .: عروض رخلات شاملة . 
إئ 5 45 5 1“ 
5 عراشو 0 طيبران فقَطل ورحلات طارثة 
على الانترنيت 
لها 
و شركات طيران منظظلم رحلات جماعية 





زبائن الرحلات 
الطارنة 


1 


زبائن الرحالات عرض شركة ترفلرشيك 
المركبةالخاصة على الانترنيت 





عرض الرحلات المركبة الخاصة 











شكل )١(‏ نموذج عمل شركة ترفلر شيك المساهمة 


وه 


ست 


4 





خطة العمل لانطلاقه باحجحة 


احخبيارالعروص متو 


بنك المغلوما|ب 


السحت والاسنفسار عن ا 2 
افقصل العروص 


الحب عن افقصل العروصس 
| حجز زرخلات 


1ل 
جر سمسسسسسي» 












اسبمسار على موقة 


سو امير ممت 


اخببارالعروص 


المتوظرة أنسب 


الاسنمسدار شن العروصس بواسكلك 


ترمحجاب حجر خاصة 


شكل (؟) مخطط مسار الاستفسار والححز 2 عروص الرحلات الشاملة 
والظارتة ورحللات الطيران قَمَطُ 


أما مجال العمل الثاني فيتمثل: فى العزوض|الخاصة الشاملة. حيث 
تناح للمسافر إمكابية ترتيب رحلته والحجز لها حسب رغبته الخاصة. 
إذ إن خدمات شرقة ترظن شيك تتخطى هنا ما تقدمه مرعاتت السفر 
العادية. فهي تقوم هنا بدور منظم الرحلات والسفريات (انظر 
الشكلين رقم: ١‏ و ؟). 

تجري عملية الحجز للرحلة الفريدة على النحو التالى: يدخل 
الزبون الراغب بالسفر إلى موقفع اختيار الرحلات الخاصة. ويبحث 
على خارطة أوروبا ( أو العالم) عن الأماكن التي يريدها (وليكن مشلاً 
يورا في سويسرا). يخطط الزبون لجولة في المدينة يتخللها مثلاً زيارة 
ثقافية إلى الممسرح. يوجد على الخارطة رموز لكل من تتعامل مغهه 





خطة العمل لانطلافقة ناحجة 


شركة ترفلر شيك. سيعرف الزيون المسافر عن طريق هذه الرموز 
فيما إن كان الأمر يتعلق بفندق أو مهرجان أو مركز ثقافي. وعندما 
يؤشر على أحد هذه الرموز (كليك) تفتح الصفحة الخاصة بهذا 
العارض. وإن أعجبه هذا العرض؛ فما عليه إلا أن يدخل التاريخ أو 
فترة زمنية؛ كي يدخل هذا العرض في خط سير رحلته. 


شركة ترفلرشيك المساهمة 
اختيارالرحلات المركبة الخاصة 


©)أشي 50١0‏ اأدسونغخ .- 86 أعوق©6 روااعمة 1 





اسنفسار إفرادىي 
او حجر 
عرص افرادي 
تاكيد الحجرز 


١‏ ظ دنا نا كن 
إٍ ٍ إٍ ا ١‏ عرض كامل إختيار خط الرحلةه 
/ -- تاكيد الحجز اختيارالأماكن والمناسبات 


ا 








استفسارافراد ي 





اوحجر دوت 0-7 ١١‏ 
عرض إفرادي بل 
تاكيد الحجز 

اسنتفسار اقراد ي 
او حجر 








«يخبريبتتب تر عرض اقرادي 
00 _ تابي دالعجر (! 


ميدي 
8 أ ّْ 


منظمي رحلات صغيرة 88 7 





شكل (”) مخطط للاستفسار عن الرحلات المركية 
الخاصة والحجز عليها 





يرسله كطلب أولي إلى شركة ترفلر شيك. التي تقوم بدورها 
بالحصول على العروض المختلفة من عارضيها. وتجري في ذات الوقت 
حجوزات مؤقتة. ثم تعيد إليه عرضاً شاملاً. وعليه أن يثبت الحجز 


النهائى خلال مدة محددة. 


بدأت شركة ترفلر شيك أولاً بالعروض الرخيصة وعرض صغير 
للرحلات الخاصة. ثم بدأت بإلغاءيهذا العرض تدريجياً؛ لأن كثيراً من 
العارضين الآخرين وعارضي. الإنترنت دخلوا مجال العمل في الرحلات 
الرخيصة. أما مججبال الرحلات. الطارئة فبلا زال يسمح بدخول 
مشاركين إضافيين. وإن إيراد هذا القطاع سيساهم بنفقات تأسيس 
قسم العروضن الخاصة. وبالرغم من وجود بعض المعارف والاتصالات 
المتوفرة. غلا زال من الضروري إجراء مفاوضات مع شركاء جدد 
محتملين. تعتمد شركة ترفلر شيك أنها ستحتاج من سنتين إلى ثلاث 
سنوات كي تستكمل كامل عروضها . 





1 ل خطة العمل لانطلافة ناحجة 
تمدن اجسي سس سي وس 


0 ا كات 0د زياتنك المحتملسن للمستميل. عند ما عر ف علد 4ه 


دداسة السييق: 

. دراسهة قابلية التصنيع أو التنفين‎ ٠ 

. فحص النماذج الأولية فنياً. 

. اختبار تقبل الفكرة أو انتج من قبل زبائن محتملين. 





4 معارىهف وأصدفقاء كققط. 
4 سخص واحد أو بيضعة أشخاص ققط. 


إن كانت حالتك هي الرقم.(١).‏ فعليك أن تتفحص فكرتك بدقة ثه 
هل استعلمت عن تغليمات الترخيض الفنى؟ 


١ 


. سأقوم بثالك.عندذما نصل إلى الاختباقزات. 


. إن الموقف الأولى للسلطات المختصة إيجابى. 


حفيةع عل اتواهفات السام 


الخياران )١(‏ و (5) في غاية الخطورة. مع (؟) يفضل أن تتابه 
طلبك من الآن للأفان. 





فكرتك الجديدة؟ 
١‏ . سلبى. رافض. 





0-7 
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9 200 








: 1 أوهنة المنافسنة. 

0 أجريت تحليلاً مكثفاً لجميع أوجه 5 
1 ا 7 ف هنا انكف 
الحالات من 35 0 

34 مستجيله لها يكفى معرفة الهم المناكسسين سيسدة 

كم )١(‏ شبه يلة. لا يكفى 

6 


«قنه 


المؤسسك (المشروع) 
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6 


أسئلة حول الوصع القانونى: 
4 كد 7 ا لورع الحصص -2 المساهمسن. مأ هى نسب الملكيهة؟ 
» ما هي المساهمات الموجودة فى مؤسسات أخرى؟ 














*» ما هى الأهداف متوسطة ‏ وبعيدة المدى للمساهمين؟ 
» ما هى العقود الهامة المتفق عليها ومع من؟ 


* -" تطور المؤسسة: 

أذكر ملخضنا موحدا عن تطور مُؤسسِتك حتى الآن. موضحاً حجه 
التعامل السنوي والأرباح وتطور مجموعة العاملين. 
“ - :الوضع القانونى و نسب الملكية: 

اذكر فِيِما إن كنت أنت المالك الوحيد للمؤستسة؛ أي هل أنت 
صاحب الرأي والقرار.منفرداًء أم أنك ستطور فكرتك مع آخرين. وإن 
كان معك أحد. فاشرج هبكلية الشركة (رأس المال المتوؤر والضمانات 
وتوزيع الأدوار شمن الشركة) وأهداف كل شريك: على حدة: اذكر 
الشكل القانوني للمؤسسة وأسباب اختيار هذا الشكل. 
الااختثيار الصحيح للشكل القانونى: 

إن لآخَحياز الشكل القاتوتن أهمية قصبوى للمؤسيسة؛ إنه هزار 
مؤسساتى سيكون له تأثير على المدى البعيد بالتعاملات التجارية 
والقانونية والضريبية لمؤسستك . 

لا يوجد شكل قانوني أمثل لآية مؤسسة:. بل هناك دوماً حلول 
تفرض نفسها حسب الحالة التأسيسية. كذلك ليس بالضرورة أن 


خطة العمل لانطلاقة نااحجة لم 45 
يكون الشكل الذي اختير ذات مرة هو الأنسب على الدوام. حيث إن 
شروط وأوضاع المؤسسة يمكن أن تتغير من وقت لآخر. وقد يكون من 
الأفضل مثلاً أن يقوم المؤسس بإنشاء مؤسسة فردية خاصة في البدء . 
أما عندما تنمو ويدخل بها المشاركون الجدد فيمكن أن تتحول إلى 
شكل قانوني جديد. كأن تصبح شركة محدودة المسؤولية مثلاً. حيث 
يمكن أن تحمى نفسك تجاه براءات الاختراع وأمور عامة أخرى. يمكن 
أن تعرضك إلى عواقب خطيرة. 

آثاراختيار الشكل القانونى: 

© المسؤولية الشحكيية لصباحرة المؤوسلتة ( لإدارة العمل). 

«» التكليف الضريبى. 

إمكانيات التمويل. وخضوصاً الحصول على تمويل التأسيس. 

© النفقاث: مثل نفقات التأسيس ونفقات زيادة رأسن المال. 

» صورة المؤسسة أو الشركة. 

جدول رقم :١‏ آثار اختيار الشكل القانوني 

دمكنك من حيث المبدا تأسيس عملك كمؤسسة خاصة أو شركة. 

حيث تقسم الشركات إلى نوعين رئيسيين: 





م شركة مضارية . 
» شركة الحقوق المدنية. 


«» شركة تضامنية. 





*ه شركة توصية بسيطة. 








يبين الجدول التالي الفروق بين شركات الأشخاص وشركات رأس المال. 


شركة أن شخاص شركة راس المال 


* 377 شخصيةه | عتبارية. 











50 م خطة العمل لاتنطلافة ناحجة 
هل هناك علافة منطقية يبن الشكل المأنوبى للموسسة 
وحجمها. ) مكلا حجم العمل وعدد العاملسن)9؟ 

كيف سيقيم الوضع القانوني للزبائن والموردين ومانحي رأس 
المال والعاملين؟ 

**» كيف تقيم لزوم عمل الميزانية السنوية للمؤسسة من قبل خبراء 
خارجيين وإفقشاء وندشر هده الميزانية: 

كيف سشتيدة. الفلاقة بين الشكل القانونئ للشركة وتمفقات 
*» هل الشكل القانوني الذي اخترته معقول أيضأ ومقبول من 
الناحية الضريبية 

هل يسمح للمّؤسسة بالاستمزان.بالعمل فى حالة وفاة صاحبها؟ 

















المؤسسة الخاضة: 
المؤسسة الخاصة هى عبارة عن منشأة حرفية أو تجارية يتم 
تمويلها من قبل شخص واحد . يقوم أيضاً بإدارتها ويتحمل لوحده 
جميع المخاطر. أي أنه يضمن أي شيء من ممتلكاته الخاصة. ثمانون 
بالمئة من المؤسسات فى المانيا هى مؤسسات خاصة. 
هناك نوعان من المؤسسات الخاصهك: 
المؤسسات التى له تخضع للسحل التجارى (المنشات الصغيرة). 
#* المؤسسات الأكبر أو المؤسسات التجارية التي تخضع للتسجيا 
بالسجل التنجاري. 














لكن وميزات المؤسسة الفردية. انخفاض كلفة التأسيس الى جانب 
بالدرجة الأولى مع المؤسسات الصغيرة. 





هذا النوع من-الشراكة هو المخرج لهم: كذلك تقوم تجمعات المهن 
الحرة وجمعيات؛آغمال البناء يتنظيم بفسبها علو كبندا النمط من 
الشكل القانونى. 


لا يرتبط تأسيس شركة الحقوق المدنية بآي شكل معين. حتى إنه 
يمكن أن يكون مجرد اتفاق شفهي. ولا يشترط وجود حد أدنى لرأس 
المال. كما لا يظهر هذا التجمع نحت اسم شركة:؛ بل يحمل فقط اسم 
الشريك الرئيس. وللشركاء مطلق الحرية بتعيين المدير المسؤول 
والقيام بتوزيع الأرباح والخسائر. إن ما يدخل إلى هذه المؤسسة من 
أموال أو حقوق فتصبح من ممتلكات المجموعة. جميع المشاركين 
ضامنون بأموالهم الخاصة لتسديد الديون التى فد تترتب على المؤسسة. 





عا فلك لعا 0 و العو مه لعي .0 
داخلية بحتة. أي أنها لا تظهر للخارج إطلاقاً: لذا لا يمكن اعتبار 
شركة المضاربة من آي نوع من الأشكال القانونية للشركات. وليس على 
الشريك المضارب المشاركة في الإدارة أو العمل. 
يمكن من حيث المبدأ أن تكون شركة المضاربة في المؤسسات الفردية 
من نوع شركات الأشخاص أو شركات رأس المال وعندما يدخل هذا 
التمويل في موجودات المؤسسة فإنما ينمى رأس مالها الخاص. 
يوجد بوعان من شركات المضاربة: 
*» شركة المضاربة النمطية. حيث تكون المشاركة بمبلغ اسمى فقط. 
أى أن يعاد ذات المبلغ المدفوع لضاحيه عندما يشاء . 
» شركة المضاربة.غير النمظية. .وذلك عندما يكون المبلغ المقدم كبيراً 
اي 0 ٠‏ أى أناتة تمييم الشركة 
ككل يزداذ كثيراً عند عند انتهاء أجل العقد المتفق علية: 29-956 
في البداية..وهنا يحصل مقدم المال على نسبة من الأرباح هابا 
مع تلك الزيادة (مثل فروغ أو خلو) . 
إن من فوائد هذا النوع من المشاركة. أن مساهمة هذا الممول فى 
سمي ا: تبقى خَفيةً ولا تعلن للملأ. كذلك لا يضمن المشارك المضارب 
أي 5 ولا يتحمل شخصيا من ديون المؤسسة. ناهيك عن أن تأثيره 
بالسياسة التجارية للمؤسسة يكون أفل من تآثير المشاركة المباشرة. 
يعتبر إيراد شركة المضاربة النمطية من نوع إيرادات رأس المال 
ويخضع لضريبة رأس المال التي يجب أن تقتطع من المؤسسة وتدفء 
إلى الإدارة المالية مباشرة . بينما تعتبر إيرادات شركة المضارية غير 
النمطية؛. إيرادات من عمل نجاري وتدخل مع ضريبة الدخل. 





د و ا - 4 لمُشاركين على الأقل وإشارة | إلى 








بالنسبة للتكليف الضريبى فيعامل التظرفان كشركاء وكأصحاب المؤسسة. 


إن إمكانيات التمويل برأس المال الخاص. تكون هنا أنسب منها فى 
الأشكال القادقنقة الا خبرى! الوق 15 تتوطرهارطياتما: باحيث ديمكن هنا 


به" خطة العمل لانطلافة ناحجة 


0 الهيأة العامة. 0 اجتماع خاص. باختيار سشحخص واحد أو 
مجلس إدارة. لتسيير الأمور وإدارة الشركة محدودة المسؤولية. يجب 
أن يتكون مجلس الإدارة من أشخاص طبيعيين ذوى كفاءة عالية وقدرة 


يتم توزيع أرباح الشركة محدودة المسؤولية استناداً لاتفاق عقّد 
الشراكة أو حسب تسب المساهمة بالشركة. وعلى الشركة محدودة 
المسؤولية مسك حسابات مزدوجة تبعاً لقواعد الحسابات النظامية. 
وهي ملزمة بإعلان ميزانيتها السنوية إلى جانب تقرير سنوى حول 
وضعها العام. أما الشركات:الصغيرزة قلا تحتاج على أي حال إلى 
تقديم حسابات الربح والخسارة إلى السجل التجاريء أما في الميزانية 
فيجب أن تظهر نتيجة السنة واستخدامات.هزه النتيحة. 


إن سيئة الشركة مبحدودة المسؤولية هبي أنهنا سواء فى مرحلة 
التأسيس أو أثناء سير العملء أكثر كلفة من بقية الأشكال القانونية 
التي تحدثنا عنها سابقاً. فعلى الشركة أن تُونَّقَ مثلاً لدى كاتب العدل 
بعض القرارات الخاصة. كذلك فإن مسك الحسابات والتقرير السنوى 
والميزابية كل ذلك يتطلب نفقات عالية. 


باعتبار الشركة محدودة المسؤولية شخصية قانونية. على عكس 
شركات الأشخاص. ايمل موضصع صريبي مستقلء أي أن عليها أن دادم 
و الأرباح ككتلة واحدة. كما يكلف الشركاء بصريبة الملكية 
وضريبة دخل عن الأرباح النانجة عنها. لكن ومع طريقة الحساب 
وتوزيع الأرباح يمكن تفادى الضريبة المضاعفة من صريبة الأرباح. 


العقد النقاط الكانية بها أكل تمذير : 


لائحة تدقيق عقد شراكة 











*» الاتفاق على طريقة حل الخلاقات (التحكيم. 


الشركات المساهمة الصغيرة: 

لشركات المساهمة الصغييرة قتوائد كثيرة في مجال تأسيس 
المؤسسات ذات التوجه التكنولوجى التى تحناح لرأس مال كبير ولديها 
أهداف توسغ ضخمة. بالنظر لتطورات البورصة المتسارعة:. لا يمكن 
أن تكون خرص الاستثماز فى أى وفت آخر. أفضل مما هى عليه الآن. 

من الفوائت اكتفق عليلهنا] للشتركابتة المشاهلتة7الصطفترة. الاستثمار 
فى أسواق الأوراق المبالية. وَكتماهو الحال فى اشتركة التوصية 
البسيطة. تكون أموال الشركة وممتلكاتها الضامن الوحيد لالتزامات 








اللاشراف وتعهيسن مجلس الادارة وتوثيق كل ذلك سكميفاء ويدمع 
المؤسسون مبلغاً لا يقل عن مئة ألف مارك كرأس مال تأسيسي في 
شتات كاه نض المسترقه تيع إلى ااتحكمة الإدارية تفعرير 
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رسمياً عندما يتم إشهار المؤسسة والإعلان عنها. قد تبلغ تكاليف 
تحويل الشركة أكثر من ثلاثين ألف مارك (كخدمات استشارية 
وفحص الميزانية وأتعاب كاتب العدل والتسجيل فى السجل التجارى 
وطباعة سندات ووتائق الأسهم. كما يجب احتساب ما بين 2/8 إلى 
06 من القيمة المتداولة كعمولة لادارة سوق الآسهم (البورصة). 
يمكننا القول باختصار: إنْ على من يود البقاء قادراً على المنافسة. 
تامين التمويل اللازم. وإن لم تتوفر السيولة الداتية اللازمة لتطوير 
المؤأسسة. لن يبقى أمامك سوى الذهاب إلى الممصرف أو إحدى 
الجهات الممولة. الأمرجالِدية غالبا يتب بقيود غير مرغوب فيها. 
أما إن توفرت الشروط المتسرة لتايس شركة. مشاهمة صغيرة. 
فيمكن تأمين المال اللازخ عن طريق جهة إصدار سنذات الأسهم. الآمر 
الذى يرفع قيمة.التمويل دون المساس باستقلالية المالكين الأساسيين. 
كما سنستفيد من مششاركة العاملين الأكشاء فى عمل وإدارة 
المؤسسة. حيث سيستفيد المستتمر من تمرات استتثماراته مباشرة. 
ويكون لديه الحافز الكبير لجودة أداء المؤسسة وتطوير أهدافها . 


تجد فى الجدول التالي. ما يجب عمله لتأسيس شركة مساهمة صغيرة: 


لائحة مستلزمات تأسيس شركة مساهمة صغيرة: 

» يكفى شخص واحد كمؤسس. يجب توثيق عقد الشركة ونظامها 
الداخلى. 

«» يلم تأمين رأس المال التاأسيس من طرح الأسهم من قبل 
المؤسس. ويجب ألا تقل القيمة الاسمية للسهم الواحد عن 
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» التكاليف. 
«» أثر الموفع على تحديات المنافسة. 
» مخططات تخصيص المساحات والأينية. 








«*» أن تآخذ بالاعتبار حماية البيتة. 

» احتمال ظهور اعتراضات من الجوار (بسبب الضجيج أو العمل 
خارج أوفات العمل المعتادة). 
للتوصل إلى قرار صائب. عليك أن تطرح على نفسك الأسئلة 
التالية . فيل تفحص واختيار موفع الممر: 

*» هل يحضر زبائنك إلى محلكء.أم أنك,تذهب أنت إليهم فى الأحوال 
العادرة؟ 

#» ما هى وسائل المواصضلات. التى يستخدمها زباتنك فى الوصول 
إليك: 

» هل لديكمواقف سيارات كافية لزبائنك والعامّلين الذيك؟ 

*» هل تتوفغازبائن من عابزى ‏ الشبيل: آم أن عمبلاءك يقصدونك 
تحديدا؟ 

كيف يبدو موفع منافسك:5 

«» هل على موقعك أن يحقق صورة معينة ( كأن يكون مكاناً متميزا 

في مركز المدينة مثلاً)؟ 











» هل لك في موقع متميز من الدرجة الأولى منافع محددة. أم أنها 
محرد نفقات زائدة9 

*» في المجال الصناعي: هل لمعملك ومن خلال الضجيح أو مخلفاته 
من السوائل والغازات والمواد الكيماوية أية آثار جانبية على الىءة؟ 

















١ 
أي مثال عملي: شركة ترفلر شيك‎ 
اسم الشركة: شركة ترقلر شيك‎ 
5551-7-1 تاريخ التاسيسق‎ 
110112 العنوان: 111156115©1172115 61231 ,10 “زععاع‎ 
٠١-1500٠١٠ )١٠1/5:( الهاتف:‎ 
0-2508 ( الشاكين:‎ 
]]]0: 1١ 13/13/13 الإنترنت: 12.01 ©ع©1©-11ع131).‎ 
11110 60 البريد الإلكتروني: ©0. >[ ع121/6161-0116]‎ 


واقع المؤسسة: 

إن شركة ترفلر شيك هى مؤّسسة خدمية فى مجال السياحة. وتود 
كمؤسسة سياحية التسويق عبر الإيترنت. كما تود ومن خلال العرض 
مخاطبة المسنافر فى إجازة. الذي لا يستطيع أن يحدد بالضبط ما الذى 
يريده مع الشبركات العاررضة الكبيرة.يتألف هذا العرضن من بيع تذاكر 








يقول آرثر روك الممُول الخرافي:لتأسيس شركات,مثل: أبل 1ممم8م 


وإنتل 11161 وتيليدين ©1©160/2 «إنى أستثمر في الأشخاص وليس 
فى الآفكار». 





أهمية أكبر من الدرجة العلمية الأكاديمية. كما يمكنك أن تنوه إلى ثغراد 
الخبرة الموجودة والطرق التي سيتم بواسطتها استكمال إدارة المشروع. 


-؟ بقية العاملين والمستشارزين 








و 


6 يم 
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» ما هي المراكز الهامة فى العمل التى يجب أن تشغل في المستقبل 
أنضن؟ 

*» إلى أى مدى أنت مرتبط بالعاملين الأساسيين لديك؟5 وهل يمكنك 

م كيف تدفع شت ةقان المنيين لاسي (زهل يتماضون بسبك من 
الأرباح أو راتب مقطوع أو مكافآت متقطعة)؟ 

*» هل توجد عفود مع مستشارين خارجيين: 

#» هل يوجد مجلس استشاري أو مجلس إشراف؟ 


ريلد 
ارشادات: 











«» لا تقلل من آهمية التشكيلة الصحيحة لفريق الادارة. وإن كان هناك 
نقص في أحد فروع الخبرة. فعليك تقوية الفريق الإداري. 
#» لدى المؤسسات الصغيرة والفتية على الغالبَ مشكلات بالتعاقد مه 
مدراء خبراء مؤهلين؛ لذا عليك أن تفكر جدياً بإيجاد الحوافز 
والمغريات لمثل هؤلاء. كأن تشركهم بالمؤوسسة وتجعل لهم نصيبا 
فيهاه 
راك 
مثال عملي: شركة ترفلر شيك المساهمة 
إذاره المشروع: 
تكون إدارة المشروع مسؤولة آمام مجلس الإدارة الدى يتألف من 
المؤسسين الأربعة. لقد جمع المؤسسان (ج) و (د) الخبرة لإدارة هذه 
الشركة من إنشائهم وتشغيلهم مؤسسة تصميم موافع الإنترنت. يعمل 





ظ و/ . 
5 1 00 
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امو ٠:‏ 
سسأ 37 1 شيكة لول اللمؤسسا 
ل لان سي رسي 

0 بْ): والمدعومة أيضاً ل لك 58 
ظ دع ش ٍ طبر إضباء ظ ف 

7 كد جا مركز مو 8 
ى المؤسسات الفتية لوو . : . 

8 ت النمطية ا 7 


سر وب 





وضنّح الخطوات التالية لتطوير المؤوسسة ومنتجاتها والشروط التي 
نعكس تحقمقها لدلك (مثل التمويل والعاملين والتنظيم... إلخ). وادذكر 
النقاط التاليه: 








“» ما استطاعة التصنيعء لديك؟ مأ يله المطع م سوى تصنيعها ؟ 
الحالية؟ 





*» ما هى الاجراءات التى ستتخدها لضمان جودة الانتاج؟ 


أسئلة حول تأمسن المواد الأولية والسياسة اللوجستية: 

» ما هي المواد الأؤلية أو:القطع التى تسستأجرفنا من مؤردين؟ كيف 
تبدو هيكلية الموردين لديك: 

*» ما حجم المستودعات الذى تخطط له؟ 


أسئلة حول متابيعه التطوير: 
» متى ستستيدل منتجاتك الحالية بالمنتجات الجديدة؟ 








بدأ بالدول الناطقة بالالمانية (سويسرا والنمسا). وسيكون بالا مكان 
مشاهدة عروض شركة ترفلر شيك. على كل كمبيوتر في جميع أنحاء 
العالم. ما دام متصلاً بشبكة الإنترنت. كما يمكن للزبون مشاهدة 
العروض المختلفة باللغة التى يشاء. 


ويبقى الهدف الأساسى هو سوق ألمانيا؛ لأنها هى المجال الأوسع 
والأكثر تقوعا: 





عاض ومجال الشوق الذن فى إليّه:: زوفيل أن تذكر ذللته عليك أن 
تعرف أولاً ما هو السوق الشامل وما هو بالضبط السوق الفرعى الذي 
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توجد لدى جميع الناس المتطلبات نفسها الاحتياجات ذاتها. كذلك لا 
يمكن أن تكون جميع فمّات الزبائن والمستهلكين مصدر ربح لك أو 
يمكنك الوصول إليهم بسهولة؛ لذا عليك أن تختار من كامل السوق 
مجموعة الربائن التي: 

» يمكن كُنَتجك أو خدماتك أن تقدم لها أكثر الفوائد. 

*» يمكنك الوصول إليها بشكل جيد . 

*» لديها الاستعداد لدفع ما تستحقه منتجاتك أو خدماتك. 








الأمر الذي يعني في لغة:التسويق أن عليك أنْ تحدد تماماً السوق 
الذي تهدف إليه وتوضّفه. وكلما نجحت بذلك أكثر أمكنك التوفيق بين 
خدماتك واحِنيا جاكمزبائتي وان يجاح ي'فى لِك أكبر. إن من 
أخطاء الفتوكة الكبير حاشو 3# “ارت الي ]لل تهدفة على 
حقيقتها. لدرجة أنك تبالغ بتقديرها. سلباً أم إيجاباً. 


قطاع من السوق بتوافق تام بين 
-110- المننج أو الخدمات المقدمة 
ومتطليات الزيائن 










السوق المستهدفة 
جميع قطاعات السوق التى 
يهتم بها صاحب الموّسسة 

ويمكنه الولوج إليها 


الشفل 28 عن السوق الشاملة إلى الوق اليف 


حجة 3 
50 وه ا -- 
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لتجارب يمكن أن ننجح د ش ' 
الخبرات. أنه لا د 
: و ! 
تعلمنا أ اواك 





ليسيهةه 
الا 
5 يكون الاك | 
ظ ةيه _ ؛ . 
١ ْ‏ لد 
0 1 
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“م حجم المطاع (السوق الهدىف). 

“#» مدى نمو هذا القطاع (السوق المستهدف). 

مدى تطابق المنتج مع متطلبات الزيائن. 

احتمال أن تؤثر عليك المنتجات المناقسة فتحد من نشاطك. 








2*0 5 المناكسة َ 


إمكانية الوصول إلى الزبائن. 








هام بانسية هام يشكل عام “هماع باقسية "هام للبشائع < 2 هام للنضائم 
لنتحات الطبقة لليصادع والمنتحات الاستهلاكية 
الاستثمارية الدايت) 


الشكل ١‏ : اسن وَعوامَلٌ لمصسيم وتصنيف الأسواق 
ايفين عدن الدفع: لأنه ماذا تفيدك أكيز الطلبيات وأفخضلها. إن 
لم تسدد الفاتورة فى النهاية. كما أن الدى سيطلع على خطة عملك 
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*» نشرات ومعلومات مكتب المعلومات الأجنبية. 

*» بشرات ومعلومات مكاتب الااحصاء فى المحاحقظات. 

الكتب السنوية والتقارير ربع السنوية والشهرية. التي تزود 
بالمعلومات عن المقاطعات المختلفة. 

» نشرات ومعلومات الوزارات ومؤسسات أخرى. 

*» تقارير وزارات الاافتصداد والمالية والبحث العلمى والصناعة 
والزراعة. 

**» تقارير مكاتب النقل والاتصالات والادارة العامة والآرصاد الجوية 
وسلطات تخطيط المدن. 

معلومات من الاتحادات التحارية. 

«*» إحصانيات الفروع. تقارير ومماريات بين المؤسسبات. 

*» بجميع وتحضير بيانات من مصادر رسمية وغير رسيمية. 

*» معلومات من مماهد ومؤسسات علوم تجارية. 

» المعهد الألمانئ للبحوث الاقتصادية: برلين: 

منظمة البحوث الاستهلاكية. نورنبرغ ( مؤشرات القوة الشرائية). 

*» أرشيف التجارة العالمية. هامبورغ . 

*» معهد البحوث التجارية في جامعة كولون. 

» المركز الأوروبي للبحوث التجارية؛. مانهايم. 

«» منشورات: 

كتب وصحف ومجلات تخصصية . 

#» منشورات شركات. تقارير تجارية. معلومات عن منتحات جديدة ... إلخ. 

“#«ادلة المشاركين فى المعارضص. 
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«» معلومات ونشرات لمؤسسات مائنحة للفروض. 

# معلومات ناشرى مجلدات فهارس عناوين المؤسسات والشركات والمسوقين 
(أدلة) ومطابع الصحف ( تقارير حول مجموعات معينة من المنتجات. 

#» منشورات من بحوث واختبارات حول القوة الشرائية وطبائع الشراء). 

#» الإنترنت وبنوك المعلومات. 

» معلومات من منظمات دولية. 

#» مكاتب الاحصاء التابعة للاتحاد الأوروبي. 

# منظمة الزراعة والغذاء العالمية (140). الأمم المتحدة, البنك الدولي. 








أما بالنسبة للإبداعات الحديّثة والأسواق الفتية جداً التي لم 
تنشر بعد أية متعلؤمات أو'أرقام,مؤكدة'عنها:فعليك أن تجد طرق 
أخرى لتو اه تينا: وفنا لييذت (امليطرا في أغلب الأحيان للقيام 
بدراسات مُكلقّة للسوق. لكن إن قمت بذلك. فإنك ستوفر كثيراً من 
الوقت وتتعرف على قطاع سوقك والعاملين فيه بشكل أفضل . 


١ 
اكتساب معلومات داخلية‎ 
واستقصاءات ثانوية‎ 
وج سس سب و سج وس‎ 


ِ نظام معلو حت 
١‏ لمت - تاس يل 


تقارير مفارض وذعايات. 


. إحضاءات رسمية. 
. اتحادات وغرف 
الصناعة والتحجارة. 
. الجامعات ومراكز 
البحوث. 

. تحليل الاخضتراع 
وخدمات المعلومات. 





الشكل / : إحراءات تحليل السوق 
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: يفضل أن تتبع | لخطوات التالية: 





» ضع لائحة بالمعلومات التى تحتاجها للاجابة عن هذه الأسئلة. وأين 
يمكنك أن تجد هذه المعلومات الضرورية (مثل: فهارس الفروع. 
البنوك. مجلات اختصاصية. مكاتب الاحصاء. مكاتب ودوائر 
تسجيل الاختراعات . بنوك المعلومات. الانترنت. المعارض. 
اتصالاات شخصية ... إلخ). 

«*» هيئّ استمارة استبيان وأجر ما أمكنك من المحادثات مع زبائن 
محتملين وموردين واختصاصين. كن فاعلاً بذلك واستغل جميع 
المعلومات الممكنة مهما كانت يسيطة . 

» لا تركز على الأرقام فقط. بل اشرح سبوقك المستهدفة. والفرع 
الدي تنتمي إليه وتطوراتها المستمبلية. استنتج مين ذلك العوامل 
التى يمكن :أن تؤثر بهذه التطورات ومدئ: أهمية هذه العوامل 
59000 
تستفيل فوها أثتناء قيامك بالتحليل إلى النقطة التى لا تجد معها 
البيانات الموثوقة تماماً. الأمر الذي غالبا ما يحصل أثناء تقييه 
حجم كامل السوق والسوق المستهدفة. وعليك فى هذه الحالة أن 
تقدر بعض الأمور؛ لا تخمن كل شيء وبشكل عشوائي. بل الجزء 
الهام من مرحلة التخطيط وعملية اتخاذ القرار. وعليك أن تتقيد 
بالملاحظات التالية أثناء التخمين والتقدير : 

م أن تبني على أسس سليمة ومضمودنة: يمكن للكثير أن يكون مجهول 
المصدر. لكن عندما تستند إلى أرقام سهلة التحقق والبرهان. تكون 
قد وضعت تقديراتك على أساس صلب . 





ع عد مداق د عد لوي سعد طن ود 


**» ما هى التوجهات الني تراها فى كامل السوق والمطاع الذي تهدف 
اليه؟ 

*» ما هي العوامل التي تحدد تطور السوق؟5 وما هو الدور الذي تلعبه 
الإبداعات الحديثة والتقدم التكنولوجى؟ 

فى أى مجال من التطور أصبح فيه فطاع سوفك: 

» كيف تتطور تكاليف المواد الأولية. وكيف يمكنك أن تحصل على 
انبعاج متتحاتاف من السنيةة 


م« مأ هى مصادر معلوماتك 9 السوف؟ وَعلى أنة فقرضيات ترتكز تقديراتك؟ 


اسئلة حول الفرص والمخاطر في السوق: 

» ما هي عوامل النجاح الأشاسيّة.في الستوق الذي تسعى إليه؟ 

مره مأ هو المردود الدى ستحقمه فى هذا المجال؟ 

*» ما هى المعوفات التى دحول دون دخولك إلى السوق؟ 

» ماهي القوانين والأنظمة التي تؤثر في السوق؟ وما مدى تأثر 
مؤسستك !كا 

















أسئثله حول متطلبات الزياتن وتصرفاتهم: 

*» من هم زياتنك الحاليون والمستقيليون؟ 

» ما هي متطلبات زبائنك واحتياجاتهم؟ ما هي العوامل التى تؤثر فى 
الشراء (هل هي مواصفات المنتج. السعر. الخدمة,. الشكل 
النخاخ ى خم أساليب الترويحج)؟ 

** لمادا يستري زباتنك من عندك: ومشترون آخرون لا يفعلون ذلك؟ 

*» كيف تبدو عملية اتخاذ القرار بالشراءة كم تستغرق هذه العملية 
ومن الذى يتخد القرار؟ 








ام من خلة العمل #تطلايهة دوه 


لكن غالبا ما يكون المنافسون مجهولين؛ لذا عليك القيام بتحليل 
للمنا هسينك عملي وناك هن الح كو هناك الشلاسهة , يبد كلد 
الشكل رك 1 عرق يمكدى القياء وكات فل فصل وح 


مناكسون حقيقيون 
مناقفقسون محتملون 
منافقسون رئيسيون أو تانويون 








-١‏ تحديد أنواع المنافسين ل»ه 


الأهداف. الاستراتيحيات. 









الحصول غلى المعلومات 
نقييتم التيانات 

وصع مقاطع للمناكسات 

مقارنه باحدى الممؤسسات 


“"-الننمهيد العملى لتحليل 4 





الشكل 8 إجراءات تخليل المناكسة 

من هم المنافسون؟ 

عليك أن تحدد أولاً. المئؤسسات التى يمكن أن تشكل منافسة لك. 
حيث يمكنك أن تعد جميع الشركات التي تبيع ذات المنتج أو شبيهه؛ أو 
تقدم إلى زبائنك الذين تتطلع إليهم الخدمات نفسها أو شبيهاتها 
منافسين حقيقيين. إضافة إلى ذلك. يمكن أن توجد بعض المؤسسات 
التي قد لا تقف منك موقف المنافس اليوم. لكنها قد تصبح منافستك 
المستقبلية من خلال تطويرها لبرنامج إنتاجك ( منافسون محتملون). 
في الجدول رفم ” ثم جمع أمثلة لمؤسسة تقوم بتصنيع مشارط 
جراحية للمستشفيات . 





ام 


حطة اليل لأتطلاقة تاجحجة الم 








مورد الاندماج نحو الأمام مورد المعادن الخاصة يعرص تمديم 
مشارط جراحيه 
التكامل إلى الخلف تاجر تجهيزات طبية يصنع مشارط 
وسيط وزبون ا 
جراحية ببمسهة 
' 7 الاستيدا 5 100000 
مومس لديا يَكدولوحَِيات خديثة لاستبدال منتحع بصريات ليزرية يتحول لتصنيع 
مشارط جراحية ليزرية 
يوا التوسغ إقليمن مؤسسة مجرية تدخل السوق الألمانية 


التّنوع والتّتحول صناعي | مصنع سكاكين يعرض مشارط جراحية 
مؤسسة لديها تكنولوجيا مشابهة 


ىٍِ 5 اد بالانتا- للمستشمنات نأامحه | 
مؤرد بورد إلى نفس الزيادن لتوسع د يي بورد خسنت حص أن 7 جه إلى 
حيات أخرى للمستشفيات قبلا ؛لكنه يفعل ذلك الآن 


جدول " : متافسات بديلة مختلفه 


قد يكون من العسير والمكلف جداً تفحص جميع المنافسين 
المحتملين فى حالة وجود عدد كبير منهم فى مجالك. كما أنه ليس من 
المنطق في بعض الحالات أن تضع كل منافس صغير تحت المجهر؛ لذا 
عليك أن تقسم المنافسين إلى فئئّتين (رئيسين وثانويين). المنافسون 
الرئيسون. هم تلك الشركات التي تلعب دوراً رئيساً في السوق الآن 
وفى المستقبل. كما تنتمي إلى هذه الفئّة أيضاً تلك المؤسسات التي 
تشابهك إلى حد بعيد . 

فلن تتمكن مثلاً وكالة دعاية وإعلان محلية صغيرة مؤلفة من 
ثمانية عناصر. من منافسة مؤسسة دولية. حتى وإن كانتا تعملان في 


هد 6 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


ذات المجال والمدينة؛ لأن المؤسسات الكبيرة ستعمل في الغالب لصالح 





وقربه من الزبائن: الجدارة والأهلية..: إلخ. 


ستجد في الجدول رفم ؛ النقاط التي يجب مراعاتها عند تحليل 


تتخلى في خطة المشروع. عن التفاصيل غير الضرورية. وعليك أن 
تأخن بعين الاعتبار أن تقييم الزبائن هو الذي يقرر في الحكم على 
نقاط القوة والضعف لدى المنافس. وليس تقييمك. ضع نفسك إذأً 
في موضع الزبائن. وربما يكون من الأفضل أن توجه إليهم الأسئلة 
فى إطار استطلاعك عن حالة السوق. وستجد أنك ستحصل على 
المعلومات بسرور. 





خطة العمل لانطلافة ناحجة 


لهج د 


تحريك الزياتئن للمشاركه بالنقييم: 
.١‏ ضعالمتطلبات المحتملة كما تراها من وجهة نظرك. واطلب من 
الزبائن المشاركة بتقييم وتحديد مركز المؤسسة. 
". حرض زيائنك على الادلاء باراء وتصريحات واضحه. 
؛. لا تتحث عن الموافقات والمجاملات أو الشهادات الحسنة. بل 
أسئلة حول تحليل المناكسهك: 
#» من هم أهم المنافسين الذين يقدمون أو يطورون منتجات مشابهة . 
دعازة؟ 


العناصر الاجراءات والفشعاليه 


#» برنامج الإنتاج  /‏ التشكيلة. 
» نوعية المنتج. نقاط القوة ونقاط الضعف . 
*» تكنولوجيا المنتج. 

#» عمر تصميم المنتج. 
تكوين المنتح وتصميمه. 











خطة العمأا |( لإنطلاقة لأحجة 


*» هيكلية المنشاة. 
«» الحالة الفنية لمعدات الانتاج. 


» نوعية تخطيط الإنتاج والتحكم. 
» هيكلية التكاليمف. 
» نشاطات التطوير/ الاختراعات 













يه الخيرة. 

“» إمكانيات التعاون والاتصالات. 
المجموعات المستهدفقة. 
**» كادر الترويخ والتسويق. 


يانيا هيدا الدعاية. 






«» خدمة الزيائن. 





# إستراتيجية الأشتعار. 
شبيكلبة 37 ع0 / لسار الك وفياع تفطلية مراكز 
العملا 
#إذرجة التحضيل العلمى: 
الحوافز. ومدى الرضا بالعمل. 
» تأمين رأسمال ذاتى . 
* فائض بالتمويل. 
التمويل إمكانيات المشاركة بالتمويل. 
#* إمكانية الحصول على تمويل خارجى . 















حدول 2 : معلومات حول المناكسيةه 








خطة العمل لإنطلافة ناحجة 





ل ال د 

ليس الممصود بتعبير التسويق هو مجرد شيء من الدعاية وبعض 
النشاطات التى تهدف إلى كسب أكبر عدد من المشترين. التسويق هو 
عبارة عن مبدا تفكير أساسي. ينشاً في حالة من السوق . يتناقس 
فيها كتير من العارضين لصالح فلة من المشترين (العرض أكثر من 
الطلب). ستواجه هذه الحالة كل من يرغب بتاسيس شركة جديدة: 
لأن تلك الأيام التى كان لا بعتت فيهاالمنتج إلا لتوزيع بضاعته 
ببساطة وجنى الارباح الوقيرة. فل ولت. أما فى آيامنا هده. فعلى 
المنتج مراعاة أذواق ورغبات المستتهلك. ومعرفة هذه الرغبات بشكل 
جيد وفي الوقت المناسب..ولمعرفة هذه الرغبات عليك أن تعرف أولاً 
من هو هذا المستهلك.أي المجموغة:التي. تود أن تبيتعها منتجاتك. كما 
يجب أن تكون اتكاليف الخدمات التى تقدمها مؤسستتك متناسبة مع 
أسعار السوق.:إن جميع اتصالات وتحركات المؤسسة يجب أن تكون 
بشكل مهني:ومناسب لعرض ميزات المنتج: كي يقتنع المستهلك 
ويشتري. كما يجب علاوة على ذلك. فتح فنوات التصريف الصحيحة 
وانشاء نظام الترويج والتسويق الفعال. وهكذا فقط يمكن أن تصل 
بضاعتك وخدماتك إلى الناس. الأمر الذى يجب أن يسير بتخطيط 
سليم وإستراتيجية شاملة. وكي يتم ذلك. يجب أن تتوفر لدى المؤسسة 
جميع المعلومات اللازمة حول الأسواق والمستهلكين والمنافسين. (من 
أجل ذلك راجع المقاطع السابقة). 


وفنكخ1 تكو شر شدمةا تلكوناك الأساهضفة لتصود مكمه الكسيوية: 
فالتسويق يشمل إذاً. جميع النشاطات التى تمكنك من امتلاك ميزات 





ومن ذاتها حتى وإن كانت لها ميزات تفوق تلك التى للمنتجات القديمة 
وحلول المشكلات المتوفرة أصلاً . وعلى المؤسسات التكنولوجية الحديثة 
أن تعاني الكثير من الصعوبات لتسويق منتجاتها . وهذه هي مهمة قسم 
التسويق. 


م خطة العمل لانطلاقة ناحجة 

لقد أثبتت تجارب وخبرات العديد من المؤسسين أن التسويق 
العلمى المنظم هو العامل الآهم لنجاح المؤسسة التكنولوجية الحديثة. 
وهكذا نجد أن أكثرية هذه المؤسسات تفشل؛ لأنها لا تملك إستراتيحة 
التسويق الصحيحة. ولا تعرف متطلبات الزيائن بدقة. أو أنها بدأت 
نشاطاتها التسويقية متأخرة ولم تسر بها بطريقة حرفية. 


نجد هنا أن دخول السوق يشكل بداية مرحلة حساسة جدأ فى 
مسيرة تطوير المؤسسة التكنولوجية الفتية؛ لأنه مع دخول السوق تظهر 
أيضاً التبعات المالية للمنتّح الجديد ومعها احتمالات نجاح المؤسسة. 
ومن هذه التجارب والختبرات يمكننا أن نستنتج عوامل النجاح التالية 
للمؤسسية التكنولوجنية الحديثة (الأمر الذي ينطبق على بافي 
المؤسسات أنِضاً): 





هى مسؤولية الجميع وعلى الدوام: لنا يجب أن يفهم التسويق على 








86 حدلل. أن نت داتها أمام الحلول 22 )2 و 
والمنتجات البديلة؛ لذا نجد أ#5التوجه نحو المنافسين. هو أيضأ 


ين خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


قليلة في البداية؛. فليس من المربح وجود وكلاء توزيع أو وكلاء 
تجاريين. وقد يكون من الأنسب والمنطقي أكثر وجود تعاون مع 
شركاء للترويج والتسويق. 

* يعتبر التسويق الحرفي من المهام الأساسية لمؤسس الشركة 
التكنولوجية الحديثة. الأمر الذى يتطلب كفاءة عالية وجهدا 
كبيرل وخيت إن المؤسسين لا يملكون فى الغالب هذه الخبرة 
الضرورية؛ فعليهم الحصول عليها بأى شكل من الأتشكا1: كدنلك 
الحال أيضاً إن آراد المؤسس تعيين موظف خاص للترويج 
والتسويق. وهنا تبقى أيضياً إستتراتيجية. التسويق من مسؤولية 
المؤسس إلى جانب عملية التطوير. 

» تتطلب عملية التسويق وإنشاء هِيشّة خاصةاللترويج نفقات عالية. 





الأمر الذىّ سيضاعف تكاليف تطوير المنتج. وقد أثبتت التجارب 
والخبرات أنه لا يتم فى الغالث تقدير هذه النفقات بالشكل 
الصحيح. ولتفادى حدوث نقص بالتمؤيل وعدم المدرة على 
التصرف. ينصح بمعالجة أسس التمويل وإيجاد الممول المناسب في 
وقت مبكر. 

لذا عليك أن تناقش في هذه المرحلة من خطة المشروع. العوامل 
التالية حول كيفية تسويق منتجك أو فكرتك المستحدثة. 

أهداف التسويق. 

«» دخول الأسواق. 

*» سياسة التسعير وطول النفس . 

#» سياسة التواصل ( الدعاية. طرق طرح البيع. العلاقات العامة). 
سياسة الترويج والتوزيع. 





بي 
وي 











تابوي مشلا. أم دور رئيس في فطاع صغير من السوق أم دور 
فيادى هى التسوق العالمى0 
#» ما حجم رفم أغعمالك السنوى وحصتك من السوق فى مختلف القطاعات” 
» ماهو حجم الأعمال والنسبة التى تطمح إليها من السوقة 








إن تحديد شكل الدخول إلى السوق هو من أهم القرارات الني يجب 
اتخاذها عند التفكير بهذا الدخول. وهو يتعلق بداية بأهداف دمو 





*» إستراتيجية إدخال منتجات جديدة إلى السوق: تقوم المؤوسسة 


الفتية بتطوير المنتج الجديد وإدخاله إلى السوق بنفسها . ويتم فى 
أغلب الأحوال متابعة هذه الإستراتيجية. 


الحديتة بشراء حق الامتياز للمنتج الذى سينزل إلى السوق أو 
كوي الومسة السسلية ]تافيكت 





» إستراتيجية الشراكة أو التعاون: دخول السوق بالتعاون مع مؤسسة 
قوية أخرى. 
يتعلق النجاح بدخول السوق إلى حد كبير بإستراتيجية الدعاية 
والمناكقسة لمؤسستك. إن من التصرفات النمطية للشركات التكنولوجية 
الصغيرة. أن توجة إستراتيجة المناقسة لديها إلى قطاعات صغيرة 
جداً من الأسواق التى لا تلتفت إليها المنافسات الأخرى كثيراً. 


ا لتركيز المنتج الجديد فى السوق المستهدفة علافة ونيقة 
باستراتيجية المنافسة. يجب أن ا طرح العرض فى مقابلة المناقسين. 








السحضير لدخول السوق: 
عليك قبل أن تطرح عرضك في السوق وتحاول بيع خدماتك. أن تهيئ 
الأجواء المناسبة لذلك. ومن أهم النشاطات المرتبطة بذلك ما يلى: 





البحث عن المسنتهلكسن المحتملين لشراء المننح االحيود ولمسييمهم 
(وعلى الأخص مع منتجات وحلول تكنولوجية جديدة.بالكامل). 

إنشاء التواصل الأولى مع المستهلك؛ وذلك تحضيراً للطرح 
| لمستمبلى فى السوق ونجرية وكمحص المنتج الجحديد (كى تكسب هنا 


الإبداع الجديد فى المعارض والمؤيمرات التخصصية. 

«» التحضير لبلورة كادر الترويج والتسويق. 

#» استخدام كوادر الترويج أو تأهيل بعض العاملين الموجودين للقياه 
بمهمة الترويج والتسويق. 





من المستهلكين لبيعهم دفعة واحدة. إن من أهم النشاطات والخطوات 


#» عرض المنتج الجديد والإعلان عنه مسبيقاً. 
*» تطوير طريقة للاتصال المباشر مع المستهلك. 





خطة العمل لانطلافه باحجة 





4 خسة قطاعات جديده من السوق (عير التوسيع بمحالاات استخدام 
6 أو د بمناطق التوزيع). 





يترافق كل دخول إلى السوق في العادة مع مماومات من المنافسين 
من داخل السوق: تكون الكسائفة من دخول السوق غللى شكل 
معوفات و حواجز لهذا الدخول. أو كرد فعل طبيعي من المنافسين 
على دخول منتجك الجديد. يكون لمعوفقات دخول السوق في الغالب 
أحد أو بعضن. الأسشاباالتالية: 

© تفسيماك: اسقاي اإقا فأ مَل . 





#» ارتباطات الزبائن مع بقية المؤسسات الموجودة سابقا. 

** الإجراءات المضادة التى يتخذها المناقسون لدى دخولك السوق. 

لجهد الكبير اللازة لإفناع المستهلك بالمنتج الجديد . 

*» الوفت الطويل اللازم لافتناع المستهلك . 

*» عدم توفر تصور مسبق عن مؤسستك الحدينة . 

«» السوق لم ينضج بعد بل اختراعك أو منتجك الجديد . 

#» الأسس المتوفرة حول المنتجات الجديدة وطرق تصنيعها . 

#» حقوق الحماية المتوفرة للاختراعات. والتى تمنع استخدام 
الخلوق التنولوجية دوناشراء سق الامتياذ: 

«ه الأسعار المتدنية للمنتجات المتوفرة بالأسواق. 

» ميزات كبر حجم المؤسسات القاكمة أصبلة : 


٠ه‏ الجهد 




















خطة العمل لانطلافقة ناحجة 


» رأس ال مال الكبير اللازم لدخول السوق. 








» القيمة العالية للمنفعة الجديدة. 
تحول تنظيمى كبيريتد خفن )لسكفولة أم الخد ملت الجديدة على حياة 





أي 
٠‏ 








محاوله ذلك- وعندند 5 مط يمكنك أن تتخطى هده المعوفقات 








فريد للغاية ويتعلق بالقناعة الشخصية؛ لذا نجد أن تقدير نسية الثمن 


إلى المنفعة ولدات المنتج: يمكن أن يكون قساءضا من مشتر لآخر. 


يتعلق إذأ تقدير قيمة منتج ما بمواص فاته من ناحية وما يرتبط 
بدذلك من التقدير الشخصى لمدى منفعته من جهة أخرى. فد لا تتحدد 
هده المنفعة من خلال الموؤاصفات المحردة فقط:؛: كالاستطاعة 
والاستهلاك والسبعة الذاخلية لسنيارة منا.. بل فد تتأثر بالدرجة الأآولى 
بعملية التسويق. وهكدا فد يمكن الحصول على فيمة عالية لمجرد 
طريقة العرض والدعاية والصورة المعطاة للمنتج. 


وعندما تتوفر إمكانية الاختيار. سيقوم المستهلك بشراء المنتج الذي 
نه أفضيل تسسبة للقيمة مشائل المتفعة3هالسعر إذآ هو العامل المحويى 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة لت ٠٠١‏ 


تُقدم ذات النوعية بسعر أقلء أو نوعية أفضل (كمية أكبر) بذات 
القيمة. من المهم جداً تحديد إستراتيجية واضحة للتمركز في السوق. 
وإن لم يكن واضحاً فيما إذا كانت ميزة المنافسة ستكون في جانب 
المنفعة أو الكلفة. فلن تصل إلى مركز فعال في السوق. 

يبين هذا العرض النظري المختصر أيضاً أنه يجب أن ينظر دوماً 
إلى سياسة التسهعير بالترابط مع آليات التسويق الأخرى؛ فعندما 


اهمه 


اتققل 4 تسدة السو إلى التشعة 





يتحدث صاحب مو سسة مأ عن مشكلات بالتسعير. فمعنى هدا 
أن المسؤولية تقع أيضاً على ضعف في عوامل تنافسية أخرى ليست 


تسعيرية. 


ع ع خظة العمل لأنظلاقة تاخجة 


الأهمية الكبرى لسياسة التسعير: 
يمكننا أن نمتبز إذأ أن جميع الغرارات والنشاطات التى ترتبط 

بمنفعة منتجك أو خدماتك. هى أيضاً من سياسة التسعير. ومنها 

غلى سيل اللكال: 

و تعدين الأسماو: غلن اسشاين حمنات القافة مكلا الدوحة فحَو 
المنافسة. استعداد المستهلك لدفع هذا الثمن أو شعورك الشخصى 
نحو السعر الدى تضعة. 

© إستراتيجية التسعير: كتفاوت الأتغار مثلا . 

#» سياسة الوضع العام للتسعير. ممثل: رفع الأسعار أو خفضها . 

*» سبياسة الحسومات. 

» شروط الدقع: سياسة التوريد والتصدير وما شابه ذلك. 
لقد اكتستب موضوع الأسعار وما يرتبط به من سياسة التسعير. 
أهمية كبيرة فى السنوات الأخيرة: ومن أهم أسباب ذلك ما يلى: 

» شدة وعي المستهلك للأسعار؛ بسبب انخفاض صافى الدخل. 

#* إشباع السوق وفائض الإنتاج. 

“» حرفية ومركزية إدارة المشتريات العالمية. 

#» تزايد الوعي فى الصناعة. إلى أن الكلفة هى من أهم عوامل القدرة 
على المنافقسة. 

#*» أصحاب المنتجات الرخيصة. الذين يتمكنون من توريد نوعية 
مقيولة. يضعون هذه الأسعار المنتخفضة عن عمد. كى يسيطروا 
على حصة كبيرة من السوق. 


» تقدم وتوسع عملية العولمة. بمعنى دخول منتجين وعارضين بأسعار 














زهيدة جدأ إلى الأسواق باستصراو : 





يأخذ السعر - كعامل فى الربح - ذات القدر من الأهمية كالكلفة 
وكمية التصريف. اللأفهر الدى يوصح تحليل الأرقام 1 11 
مؤسسة. حيث نجد أن السعر هو العامل الأكثر تأثيراً بالأرباح. 


عليك أن تمنح سياسة التسعير الاهتمام الكافي في خطة العمل 
والمشروع؛ مع الاقتصار على أهم النقاط فقط التى يمكن أن نُعدد منها 
الأسعار التى في الخطة وسياسة مستوى الأسعار وأهم إستراتيجيات 
التسعير. مع مراعاة أن يكون مخطط المشروع نخسا وفقتها : 


تحدبد السعر: 

تكمن المشكلة الرئيسة.فى سياسة. التسعير بتحديد سعر منتج ما 
أو الخد مانت البح لستمايم. الآمر لد ء إنطيك علي تتياج المؤسسات. 
سواء التي تنتج البضائع الاستثمارية أو دكان باتع المغرق الصغير. 
يجب أن نعلم. قبل أن نآتى على عملية.تجديد السعر أنه لا يوجد في 
التطبيق العملى أية حسايات مثالية أو نموذج معادلة رياضية لهذا الغرض. 
وعلى المؤسسات أن تستند على معلومات قد لا تكون كاملة فى أغلب 
الأحيان. وذلك للاقتراب من السعر الأمثل. حيث من الضروري الاستفادة 
من بعض الاليات المناسبة وقدر من الخبرة فى هذا المجال. 


ماهو السعر الصحيح أو السعر الأمثل؟ ما هي المتطلبات التى 
يجب أن يحققها السعر؟ على السعر أن يغطي تكاليف الشركة ويضمن 
بقاءها واستمراريتها. كما أن عليه أن يؤمن تحقيق بعض الأرباح 
للشركة. وكي تكون هذه الأرباح أعلى ما يمكن. علينا أن نخمن. ما هى 
القيمة التى يمكن أن يتقبلها المستهلكون وهم على استعداد لدفعها. 





المحسوية. أى تلك الأسعار التى تغطى فقط نفقات التشغيل الذى يكون 


على الأغلب غير اقتصادى. أما ردة فغل السوق فتكون رفض الاستجرار 








لإمكانية تطبيق هذه الأسعار المحتسبة.فى السوقء أو لتوافقها مع استعداد 
النهاية مستوى الأسغار المقبولة: فَإنّ الحكساب على أسباس الكلفة مناسب 


فقط لمقارنة نه !الكلفةبناتمار السوق وإمكآنيات. الستتيلك. 


وعلى كل وؤْسنة ] اتغط ل إذ ا مج نه ذلن الطفزيتمهدى استفداد 


هناك طريقة رائعة لتحديد الأسعار. تدعى التحكم بالكلفه 
المستهدقة أو الكلفة التى يجب آلا نتخطاها. أساس الفكرة بسيط 
وواضح: تؤخذ بالاعتبار جميع العوامل والأفكار التى تدخل فى حساب 


على المؤسسات أن تتعاطى مع ور التى يمكن أن تكون مقبولة في 
السوق. وليس كما كان شناكدأ مدن ادن باحتساب كلفة الإنتاج افا 








خطة العمل لانطلافة لأحجة 


تمكننا نتيجة هذه الدراسة من تحديد السهعر الأعلى الذي يجب ألا 
نتخطاه . ونجد أن عمليتى تصنيع المنتج واحتساب سعر البيع يؤثر كل 
منهما بالآخر إلى حد كبير. ولم تعد تبرز إذأ إلى المقدمة. الطريقة 
التمليدية التي يحتسب فيها ثمن منتج معين أو الاستحماق الذي سيطلب 
لخدمة ماء بل على العكس. يتم تقديم خدمة معينة لسعر محدد. 


يموم المرء باقفتطاع مقدار الربح الذي يبغي الوصول إليه من الثمن 
المستهدف. فيحصل على الكلفة التى يجب ألا يتجاوزها. وهكذا نجد 
أن لهذه التكاليف المستهدقة أهمية كبرى فى أسواق اليوم التى تشتد 
فيها المنافسة بالأسغار. ويمكن القول بشكل عام: أنه كلما اشتدت 
المناقسة وجب تحديد هذه التكاليف والتقيد بها بيدقة أكثر. أما إن 
زادت التكاليف الفغلية لدئى إحدى المؤسستات عن الكلفة المستهدفة. 
فقعليها تخفيض هده النمقات كى تضمن إمكانية استمرار بمَائها. 
وبتعبير آخر: إن السوق هي التي تحدد هيكلية التكاليف للمؤسسة. 


من الأفضل أن يتم تحديد السعر الدي برمى إليه فى مرحلة مبكرة 
وعليك أن تعلم فى وقت مبكر جدأآ ما يلى: 
» ما هى الخدمات المميزة التى يتوقعها المستهلك وما الذى سيدقعه. 
© ماهو الحد الأعلى الذى يسمح أن تصل إليه أسعار المنتج الجديد. 





وهكدا فقط يمكن التحكم بالأسفار بدكة وتفادى أيه شطحات لا 
ليون ياه 








1-1 خطة العمل لانطلافة ناحجة 


الااحختلاف حسب قثات الزبائن. فهناك أسعار مخفضة للطلية وكبار 
السن في ركوب القطارات ودخول المسارح. 
هناك شكل خاص من أشكال اختلاف الأسعار. آلا وهو سعر المجموعة 
أو الربطة. حيث يتم دمج عدة منتجات أو خدمات مختلفة فى عرض 
واحد وسعر أجمالي. وهناك نوعان من هذه العروض: 
©» مجموعة السعز الواحد الخالصة: حيث يجب شراء كامل المجموعة. 
مجموعة السعر الواحد المختلطة. وهنا يمكن للمرء أن يشترى 
كامل المجموعة أو قطعة واحيدة منهلا: و غالبا ما يكون شراء كامل 
المجموعة آنسب وأوفر للمستهلك. 
أما بالنسبة للبائع فيكون لبيع المجموعات فوائد متعددة: 
» تصريف أفضل للانتاح . 
“*» تخفيض نفمات التسويق . 
*» إمكائية دمج حسابات المنتجات. حيث يمكن رفع احتساب بعض 
المكونات وخفض بعضها الآخر. 
**» توافق خاص ومميز لإجراءات متطلبات البيع. 
نغييرالسعر بعد دخول السوق . وكيفية متابعة المسير؟ 
يجب أن تعلم. بأن أسعارك لن تحافظ على ثباتها إلى الأبد بعد 
نجاحك بدخول السوق؛ لذا عليك أن تفكر بإستراتيجية تسعير طويلة 
الآمد. وتوجد لذلك إستراتيجيتان أساسيتان: إستراتيجية الاختراق 
وإستراتيجية التسوية. دقوم بإستراتيجية التسوية بإنزال المنتج إلى 
السوق بأسعار مرتفعة نسبيأ سينم نحميضها بالتدريج مع الوقت. 


والهدف من هذه الإستراتيجية هو : 

















تتزايد مجموععءات المشترين لهذه السلعة (كثشر هم الدذين يتباهون بكوبهم 


أول من يشترى السيارة أو جهاز الموبايل الأحدث مهما بلغ ثمنه. الذي فد 
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النظامية والأسعار المغرية. التى تسوق بإستراتيجية الكمية والسعر. 


أسئلة خول سياسة التسعير: 
* ما هى الأسعار التى يجب أن تحققها منتجاتك5 

» ما هو الثمن الذى يقبل به عملاؤك: 

» هل يمكنك عرض أسعار متفاوتة لمجموعات مختلفة من الزيائن 


(المستهلكين) ؟ 


د 


##» مأ هى إستراتيجية التسعير البعيدة المدف النى تشعها؟ 





ا يد 7 خطة العمل لانطلاقة باححة 





*» كيف يمكن أن تتغير أسعارك على المدى البعيد؟ 
هيه مأ هى شروط الدفع والتعامل النى تضمنها (مبل: التمسيط 


سياسه الترويج (سياسة التوزيع ) 
اخديار قنوات الترويج والتصريف: 


يشترط للنجاح في السوق. أن يصل العرض إلى مجموعات 
المستخدمس الدين ضبفة من أاجخلهم. وبتعبير آخر يجب أن 26 
للزبائن المفترضين المعلومات الكافية وإمكانيات الشراء المناسبة. وتبعاً 
لذلك فإن مهمات العارض سنتزداد شمولية كلما: 
» ازداد عدد زيائته المحتملين. 
» تفاوتت بوعية المستهلكين لبضاعته . 
«*» ابتعد التعامل مع الزبائن عن المركزية. 
**» ازدادت متطلبات الزبائن فى مجال التحضير والتوريد . 








وإن توسعت كثيراً هذه المهمات فيجب إدخال مؤسسة تجارية 
وشريك للتوزيع إلى جانب النشاطات الخاصة فى التحضير 
والتصنيع والترويج . 
يجب أ عوسع عن نمقد لوطه من ططرين مدقتا وبق نا م 
طريقتك الأساسية للترويج وما هى المنوات النى ستسلكها لتسويق 
بضاعتك. ونجد هنا أنه من المناسب الإجابة عن الأسئلة التالية: 

» هل ستقوم أو هل يمكنك القيام بمهام التسويق بنفسك؟5 أى هل 
ستقوم ببيع منتجاتك وتقدم خدماتك مباشرة؟ سيبرز للتصريف 








والتوزيء؟ وهل سيتم التوريد إلى تجار الجملة أو إلى بائعي 
التحزئة؟ 


بحب أن يقتلن ف]ارك/7المننادا إلى طجيييلة وضايات زبائنك فى 


الشراء: كيف ومتى ومن أين يستجر هؤلاء الزبائن الحاجيات أو 
الخدمات التى تعرضها؟ غالباً ما تكون طرق التوزيع المعتادة مكلفة 
حَدَ] لكنها تكون تاحمة جد] كذلك. 








خطة العمل لانطلافة ناححة 
عليك أن تفكر بالتالى بهيكلية نظام التوزيع الذى تعتزم إنشاءءه. 


وغالباً ما يكون لقسم التوزيع فى المؤسسة الهيكلية المبينة في الشكل 
أ ١‏ أو مايشايهها . 


دآ القسوية مرافبة التسويق 





كسان كلفة التسوفة: 
من المهم جداً فى عملية التسويق حجم هذا القسم والنفقات 

المذرقية على تطنقيلة: غاليا ما توح الؤسشيات المتكناة جزيةا تاجات 

تكاليف التسويق كنسبة مئوية من رقم الأعمال السنوى العام. لكن هذا 

الإجراء كثير الإشكالات؛ لذا يفضل أن تتبع الخطوات التالية: 

.١‏ حدد أولاً أهدافك التسويقية. وقد يكون ذلك مثلاً حجم التعاملات 
الذي تهدف الوصول إليه. 

7 نه أشنا عدد العمود والطليبات التى يحب أن نيا وأعداد 
الزبائن الذين يجب أن تكسبهم. 





4205-00 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


'. إضافة الى الرواتب والآجور تأتى فى الغالب نفقات السفر للعاملين 
وإيضال الظلبات إلى المنازل مثلاً والاتصالات وإجراءات التدريب 
المكاتب ... إلخ. 
خدمات ما بعدا لببع: 
كثيراً ما يحدث أن تسعى بعض المؤسسات وبكثير من الجهد 
والمناكسة. لكسب زبائن جدد فيما يتم إهمال دائرة الزياتن القدامى. 
عليك أن تعتبر أن نجاحك بالتسويق يبدا من لحظة الاتفاق على البيع. 
وإذًا ما كان عمعلك راطنيا الس رار كفكيعر بالعناية من طرفك: 
فسيعود إليَكَ باتستقرار وإن كانت بضاعقِك مُن,النوع الذي يشترى 
مره واحدة فانه سيهوم بالذدعاية لك بدن أقاريه وأصدفائه. أما إن 
شعر بأن الختاطة نيفة [ أن اللمتيا جانةقيام | أوزكا لخدا تالحسبان فانه 


لاشك أنك ستغضب إن رفضت شركة التآمين تغطية ضرر ما. أو 
أنه لا يوجد لدى النجار الوقت لتلبية طلبك. وستتحدت إلى الآخرين 
عن هذا التقصير وعن استيائك منه. عليك أن تعتبر إذاً أنه لا شىء 
سيكلفك أكثر من الزبون المستاء الغضب. كافح لإرضاء كل زبون على 
شا دف ولع امجاركه كسيف مكنا : وأعمل اهن لترى الكيوت أنه 
لا زال هاماً جداً بالنسبة لك حتى بعد توقيع عقد البيع؛ لذا عليك أن 
تصيمة حيباناتك أيكنا النفقات والجهود التي ستحتاجها لما بعد البيع. 








» ميزانيتك المتوفرة. 

يجب أن تتوجه الدعاية بالآأساس إلى الأهداف التالية: 
#» التحريض ولفت الانتباه (2]]61]101). 
«*» إيقاظ الاهتمام ()5ع12161). 





*» محاكاة الاحتياجات والرغيات (©06515). 


.)3©01102( إطلاق داقع الشراء‎ ٠0 
وانطلاقا من الأحرف الوكين 7 للتعييم ات الانجليزية الأريعة. لدعى‎ 
يجيب على الأسئلة؟لناليفيات 2 إلى تذيكك الدغائى:‎ 





» على آأية معايير وما هو المبلغ الذدى ترصده لميزانية اتصالاتك؟ 
وسائل الدعابه وحواملها: 





١‏ عاية اسم نقهنا 
نبة: الإذاعة والتلفاز ودعاد / 
علام الالكترونية: الا 
٠»‏ 9 : 


والائتردت. د 


ان تنظيم حفلات دعغنانية . 

» لوزيع الهذابا الدعانية. 0 
0 و بى 

* المشاركة والظهور بالمعارض. 
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ر/لاءد 
إرشادات: 
*» لتكن وسائلك الدعائية حرفية وموجهة إلى المستهلك مباشرة. 
*» تذكر دوماً. أنك لن تستطيع أن تبرز على الساحة بإمكانياتك الفنية 
وحدها. بل يمكنك فقط. بطريقتك المهنية والمدروسة للتواصل أن 
تلفت انتباه زبائنك والمستهلك عموماً إلى إمكانياتك الخدمية والفنية. 


90 السوفى: 

لفن تمك معنا ايا 3 اا لائية كيلغم من سنئوات 
الركود العا اماق ريبع «الوويد يمار 35 نيه وليكطوة تقديرات 
اتحاد مكاتب السفر في ألمانيا. فإن هذا الخط سيستمر في النمو؛ لآن 
السفر لازال من الحفل متّع الاجازة وأوقات المراع بالنسنهة للالمان. 

وحسب إحصاءات منظمة السياحة والسفمر. ققد فأم ١ . ١‏ مليون 
شخص بإجازات سفر لمدة لا تقل عن خمسة أيام فى العام /ا951١.‏ أى 
بزيادة مليون مسافر عن العام الدى سبيقف4ك. أما بالنسبية للسفريات 
المصيرة ( من بومس الي أريعة أيام) عمد بلغت نفقاتها حوالى 0/, 
مليون مارك. ويلغت النممات الإإجمالية لجميع السفريات 6.1 مليار 
مارك. أى بزيادة 7.7 عن العام 1997. 


يترك ”. ”47“ من الألمان أمر تنظيم رحلاتهم لمكاتب السفرء أما فى 
العام ١956‏ فكانت النسبة 7*٠‏ فقط. الأمر الذى يعكس ثانية التوجه 


المزائد نحو الرحلات الشاملهة النى وصلت الين 72250 هن موق 
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السفريات. كما يتزايد التوجه بشكل كبير نحو الطيران والسفريات 
البعيدة. التى وصلت نسبتها إلى .777.١‏ حيث يستمر الميل أيضاً نحو 
الحجز السريع فييل السفر. ما لهذه العروضن السزيعة من ميزات 
كبيرة فى الأسعار. لكن الملاحظ أن النمو الأكبر يظل في الرحلات 
القاضة الموكية مبرتفعة التمم: 








تبين من الدراسات أن أرباح هذا المجال كانت حوالي ؛. 0 7 في 
العام 1١9960‏ 9و5.ا“ فى العام 1551. وقد بلغت أرباح بعض 
المؤسسات ١5‏ وأكثر. أما بالنستبة لفوائد تشغيل رأس المال فكانت 
حوالى ./١١‏ وبلغت لدي بعض المؤسيسات التاجحة جدا 1 
ترى نفسها شركة ترقار قبيك الساقتةيس الشركات المتقدمة: لأآن 
لديها منهها فوط ومعتدل التكاليف. 
تحاكى شتركة ترفلر شيك بعرضها المتميز القطاعنين الأكثر نموأ 
في مجال السنياحلة: تحاول الشركة تغطيئة الطلب المتزايد على 
السفريات ورخللآت الطيرآن الرخيصة. وإنشناء سوق البورصة لهذه 





أوضحنا سابقاً فإن هذا القطا 
السياحة. يمتاز هذا القطاع ذو الأسفاد المرتفعة. ومن خلال سسب 
العمولة الجيدة بمردود عال. خصوصاً مع صراع المناقسة القاسية 
وتدني العمولات فى القطاعات الأخرى. 
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رحلة يختار؛ لأنه يكون قد اطلع في المعتاد على الإنترنت قبل حضوره 
إلى مكتب السفر. وشاهد مختلف الرحلات واختار الرحلة التى 
يفضلها. أما مع الرحلات الفريدة الخاصة فقد يحتاج إلى فترة أطول 
لاتخاذ القرار. لأن على المسافر أن ينفق آأكثر. ومن حمه أن يدفق 


والرحلات الشاملة هى حوالي ٠٠٠١‏ مارك. واستناداً إلى حسابات 
اتحاد مكاتب السفر فإن الكلفة الوسطية لكل تذكرة طيران هى حوالي 
6 يباوكف. أننا مركة كرهتو شيف سكير أن هدم الكلفة غالية جد : 
وحسب التقديرات فإن الأسعار الوسطية للرحلات الفريدة الخاصة 
(المركبة) تبلغ حوالى :5٠١٠‏ مارك. وقد تبين. وانطلاقاً من وجهة 
النظر هذه. أن قطاع الرحلات الشاملة مريح جداً. 














5 عام 1586 إلى ؟” / عام 19191 . 


يجمع الخمسة الأوائل من العارضين الكبار ما نسبته أكثر من /٠١‏ 
من إجمالي رقم الأعمال لهذا المجال. تتجمع الشركات الكبيرة في 
مؤسسات سياحية دحاال كن عفنا ةن 
منظمى الرحلات وخطوط الطيران ومكاتب السفر والفنادق؛ ودنحصد 
بالتالى معظم الأرباح. 

حسب دراسشات المجلة. المنتخصصة فى محال السياحة فان توحه 
السوق سيتغفاظم في السنوات القليلة القادمنة,.نحو تعد 


المسافر باختيار الرحلة التى 910 ويقطع التذكرة من جهاز 
الخدمة الذاتية. دون التحدث إلى أحد أو استشارة أى كانت 

' .مستشار السفريات. والذى يكون متخصصاً بمنطقة معينة من 
الغالم أو دائرة محددة من المسافرين. ويتقاضى مقابل ذلك أجورا 
العو 

؟ .مدير السفريات التجارى الذي يطور للمؤسسة سفرات خدمة 
كاملة ويخفض التكاليف إلى الحد الأآدنى. 


يتم التركيز. على ا التى تتم بالطرق المعتادة. أي بتوفير بطاقات 
الظطيران ففظ والوخلقت الشاملة. 


ستتكون إذآ العروهن الحالية على الآتترثت من الاستفسار وإمكانية 


إلى جانب عروض الإنترنت. يَقَدِم غدد الصفحات الذي لا زال ضئيلا 
رونا موصيو َيه لمناطق مكلك ري مدا ولفئات خاصة. كرحلات رياضة 
الغطس أو .الي انغال ارد يقار كه مان 74 بار 

لذا وجب أنّْيننظلز آِلَى عروض شركة ترقدّر شيك على أنها تتوجه 
إلى مجالي الرحّلات الزخيصة المستعجلة والرجلات الفريدة الشاملة. 
هتائف ]شن قوي شق سك اننويع برط كرحم زفوكاضي السقد 


وعروض الإنترنت من جهة أخرى فى مجال السفريات الرخيصة. 


وعلى الرغم من الانتشار الواسع لهذه السلسلة. فإن لديها ضعفاأ 
كى الترويحجح وزيادهة تبي النممات. يتوصل إلى مكتب السفر التنمعليدى 
المنفرد الزبائن المقيمين في المنطقة فقطء. ويعتمد هذا المكتب بشدة 








أو الخيار المجندق أجداً بين شركات الطيران؛ لأن تلك؛الشركات هى 
التى أعدت الضّفحة المطلوبة. كما توجند أيضاً خالة منافقسة في مجال 








كبيرة فى هذا المجال تخصصت فى هذا القطاع من السوق ولديها 
ميزة الحجم الكبير والعمل بالجملة. لكن وحيث إن الترويج يتم هنا 
عن طريق الإنترنت ولا يحتاج لكثير من العناضر. فقد ينتفي أيضأ 
عامل الحجم. وتبقى مسالة تخديد.الحصة التى يمكن أن نحصل 
عليها من السوق, متعلقة باللعب يارقام كامل السوق. 


تهدف شركة ترفلر شبيك إلى الوصول إلى منة مليون مارك كرفم 
مارك فى العام .١159/‏ أى ما يعادل نسبة 0. 74 من كامل سوق الإنترنت. 


إن تأسيس عمل الرحلات المستعجلة والرخيصة (بما في ذلك تداكر 
الطيران فقط). لن يحتاج إلى ذات الجهد الكبير الذى يلزم لعمل 
الرحلات الفريدة الخاصة؛ لذا فإن رقم الأعمال الأساسى سيتحمق 
في العام الأول من إصدار التذاكر الرخيصة. 

تخطط شركة ترفلر شيك لبيع 05٠١‏ تذكرة عادية وخمسين رحلة 
مركبة خاصة فى عامها الأول. وفي العام الثالث تأمل الشركة ببيع ٠٠٠١‏ 
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تذكرة عادية رخيصة و١٠٠٠‏ رحلة مركبة خاصة. وذلك بسعر وسطى 
مارك للتذاكر العادية و 10٠٠‏ للرحلات الخاصة. فيبلغ رقم 





الاسنفسار 1 ا انط رطالا تاي لجلاة روا فصول على 
أحَديث النتائج والمعلومات. 


كما تجرى شركة ترظر شيك من الآن مفاوضات مع مكائب سضر 
محلية ومنظمى رحلات للمباشرة فورا بتقديم عروض بسيطة . 


وحسب تقديرات المؤسسين (أ) و (ب). فإنه سيلزم في البداية 
بعض الوفت. لاكتساب أوائل العارضين من مقدمى الخدمات 
السياحية (مثل: منظمى الرحلات والمكاتب المحلية والفنادق والمطاعم). 
يوجد حاليا اتصالات ممتازة مع آريعة من منظمى الرحلات ومكتبى 


سفر محليين (في جنوب الألزاس و غاليسيا). وقد أبدوا اهتماماً بالغأ 





الرحلات المتعاونون. ملحقة بتقارير يبعدهاأ زياتن من مختلف الأقطار 
استمادوا من بيعل تلك الرحلات. تعد هنه التمارير من أهم أسسن 
الدضاية القن يمعى أن تجعدتب الرياكن المحتملين إلى عوقع شركة 





لا تخطط شركة ترفلر شيك مبدثياً لوضع إعلانات فى المجلات 
الملتخصصة: لأنها تعتبر أن كلفة هذا النوع من الدعاية عالية وتأثيرها 
محدود. بل تفكر بالإعلان الإذاعى كمتمم للانترنت: لأنها تعتقد بأن 








تفطية أكبر لنفقاتها. يوجد لدى شركة ترقلر شيك - ومن خلال دورها 
كموي و نل ضهنا تلتتشبرك تالاستفاة: لدا فأانها ًظأ 
حساباتها على أساس العمولات التى يمكن أن تصل إلى ./5١‏ 


ستقوم شركة ترقلر شيك فى قدرة الإفلاع بإعداد صفحات الانتردت 
للعارضين. يسعر الكلفة أو فيفدانا: لأنه لا بل أن لمزايد العروص بسبرعك. 


كي ينمو العمل ويتطور فى هذا المجال بسرعة أيضا: أما بالنسبة 





للمستقبل فتنوى الشركة إضافة نسبة معينة على كلفة إنشاء صفحات 
الإنترنت. ورسم شهري مقابل إدخال العرض إلى الشبكة. 


سياسه الترويح (سياسه النوزيع): 

على عكس الاعتمقاد السائد بآن مستخدمى الانترنت هم فقط من 
فئة الياقغين والشياب: أثتت دراسة قامت يها هيئة متخصصة بأن 
متوسط أعمار هؤلاء المستخدمين ارتفع من 59" سنة عام )١1110(‏ إلى 
06 سسنة فى العام ١59‏ . كما تبين أن 14“ من المستخدمين يحملون 
الشهادة الثانوية وأن “”7-متهم:هم من طلاب هذه المرحلة. ومن 
الناحية المهنية ضإن:4؛/ هم,.موّظفون أو من في حكمهم و /١16‏ 
يمارسون العمل الحر. 16.7“ من الشعب الالماتى استخدم الإنترنت فى 
العام /١4941‏ علماً بأن أثلانيا تحقق نسبة تموإعالية آجداً على المستوى 
العالمى. أعطى معظم بستخدمي الإنترنت أسباباً شخصية لهذا 
الاستخدام. 64.14“ يستخدمون الشيكة العالمية بكثرة. بينما قال 
منهم أنهم نادراً ما يستخدمونها. كماتبين بالمقابل أن 
الاستخدامات المهنية والدراسية تلعب دوراً الشباسيا للع :7200 


ودورا أقل أهمية عند ؟. غ: ” من المستخدميسن. 


يمكن أن نستنتج من هذه النسب والأرقام وجود سوق متنامية بسرعة 
كبيبرة انض الزناقح اقذون تنوم قة نراكياة عالية وانيد يطلمنون عن 
عروض الانترنت ولديهم استعداد لاجراء مشترياتهم عن هذا الطريق. 
يشهد على ذلك الاستطلاع الذى فامت به الهيأة المذكورة من أن ؟. 67/ 
فى الشكريات تمت عك الانكرنت أون لايخ 001156 يلقت شيمة النيعات 
فى العام 1543 نه #ملياز مازهه ؟الامنيا هن مجال السيائية: 


أ- 
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لقد اختارت شركة ترفلر شيك الإنترنت كطريق للترويج: لأنه 


هه 





إن من يحاول الاستقلال بعمله. سينزلق بسهولة إلى أن يقول: «لن 
أستطيع التخطيط لرفم أعمالي وأرباحي. لكني ع أنى سأكون 
اشوا كا 1 وات ا توي تتحقق إطلاقاً1» لا تكمن 
فائدة المخططات فى أن تتحقق التبّوءات,. بل فى التعرف على 
المشكلات والتطورات فى الوفت المناسب. وعندئد فمط يمكن للانسان 
أن ستفل الفرص وتتحاشى المشكللات والالأمعاك» فال تخطيط اذأ 
أفضل من الارتجال: 


سنريك فئ:ههذا | الفصل من خطة العمل فَيما إذا كانت فكرتك 
التجارية مجزية وقابلة للتمويل أم لاء وعليك أن تجلمع أيضاً نتائج 
الأقسام السابقة من خطة العمل. كما يلزمك وفى ضوء النظرة 
الشمولية أن تعرض في تقرير خطة العمل لمحة عن تطور الوضع 
الافتصادي للمؤسسة واحتياجاتها التمويلية. أما بالنسبة لمعالجة 
التفاصيل (مثل: خطة الميزانية أو خطة الريح والخسارة) فيمكنك أن 
نضمها إلى الملحق. 


١ -‏ الحاله الاقتصادبية الراهنة 
اشرح فيما يلي الحالة الاقتصادية لمؤوسستك. مبيناً في تقريرك 
- ما أمكن - مأ حصل فى السنوات الثالاث الأخيرة من 








واكتساب زياتن وعملاء 





وسجل أيضاً أرقام العام :الكبالى والوضع المالي الراهن. حيث 
يمكن أن تعدد هنا الارتباطات البنكية: طرق القبروض الحرة. قروض 
بالحسيان: الالتزامات المستحمقة والمتطلبات المفتوحة. ومن المعلومات 
الهامة لتفييكم وضبآ. مؤش للتك. أحجم العقّلود/وَالطّلبيَات!الثابتة حاليا. 
وعليك ألا تعرض هنا أرقاماً جافة فقط بل أن تشبرح التطور التجاري 


د 3 عع 


والحالة الحاضرهة بوصوح. 


مكونات التخطيط فى خطة العمل: 

الحل الأمثل هو أن تخطط لتطوير مؤسستك. للسنوات الثلاث 
(وربما الأفضل السنوات الخمس) التالية. وقد تبين لى من قراء ة العديد 
من خطط العمل أن الأرباح التجارية تشمل السنتين أو الثلاث الأول فقط. 
ثم لا تظهر سوى الخسائر. الأمر الذي لن يقنع أيأ من المستثمرين مانحى 
رأس المال. يجب أن تصل خطتك إلى النقطة التي تلامس منطقة الريح. 





من انير املجانكها '( الخطة قصيرة ا تكون في العادة 0 
ييل وللسنوات الحالية وفيت سبنوى أو .لستة أشهر أو 
لسنة كاملة. حسب الامكانية والاحتياجات. 


المهم فى العرض هو التماسك والمنطقية وإمكانية تنفيدذ الخطة. 
وكذلك الترابط الداخلى مع التصريحات النوعية لتنفيذ خطة العمل 
الحالية حتى الآن. وعليك على أى حال أن توضح ما أمكن أرفقام 
الخطة وتضشرح المرضيات الى فكي أسباستها وضعت هده الأرقام . 
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(سيناريو) متشائماً. حول كيفية تطور أوضاع المؤسسة وتصفيتها في 
انحدار الحالة الاقتصادية عموماً أو عدم تحقيق الأسهار المرجوة. 


تتكون الخطة من الأجزاء التالية: 


تأمين المردود المجزى 





خطة التكاليف 
بحدبيد النفقات 


والتكاليف المتوقفة 











الخطة الانتاجية خطة حجم التعاملات السنوى 
تحديد تقنيات التصنيع || تخرى رقم الأعمال السنوى 

والاستطاعات الأذنى 
(الربح أكبر أو يساوي نفمات 





ا-" التخطيط الاستتمارى: 

تحوي الخطة الاستثمارية الممتلكات العينية التى يجب أن تقتنيها. 
لتستخدمها في عملك. ومن بين الأشياء التى يمكن أن نعددها هنا 
الأينية والآلات والآليات والكومبيوتر والبرمجيات والأثاث المكتبى أو 
لسكن العمال. وهذه المبالغ يجب أن تأخذ بالاعتبار القيمة الفعلية 
إضافة إلى النفقات الجانبية مثل: النقل والتركيب والتشغيل والصيانة. 





خطة العمل لانطلافة تأاححجحة 











موجودات غير مادية 
00 براءات اختراع وتراخيص 39700 


040 حموق الامتياز 0 





5-5 3-5 حٍِ ٠.‏ 
لال حموق احرى وووفوووةة و ققة أ هوةةووةوووووه 





موجودات مادية 





0 عقارات 





0 أراضىي وابسيه ا ام‎ ٠ 
916 أتعاب السمسنرة و فرهة هه © وه كوا ه‎ . 


, ضرييةه شراء الأواصق 1 لمر جم 0 


. نهة ت التخطيط والتصميم انام وى اد 


. نفقات الهدم والبناء أو الترميم. و 
#» معدات الإنتاج. الالات والعدد 

(بما فيها الشحن والتركيب) 100 
* تأثيث أماكن العمل 111 
. الأثناث (طاولاات. كراسىي. سجاد. 








»© © :© © 8# ©» > *© ©» ©» > ه 


أجهزة إنارة وديكور) 171171 
. تنجهيزات تقنية (أجهزة هاتف 0 


خطة العمل لاتطلافة تاحجة 





وتلماكعس وتصوير 0 إلخ) 00 


هوه عد 


. فرطاسية مسو ا كه 


إلخ) 52 





مجموع قيمه الموجودات الثانته 11 
ممتلكات جاريه 


مواد بالمستودعات) 
6 مواد أولية ومقساعدة للمصنيع 
ف بضباقه |الوطب 


6 فطع تركيبية 00 


مجموع قيمه الممنلكات الجاريه 1201 


موس حصي | |00 


جدول رقم ٠‏ : الخطة الاستثمارية 





يجب أن تأخذ بالاعتبار فى استثماراتك مدى قدرات مو سستك. 
بحيث تحقق الحد الأدنى من حجم التعاملات المطلوب. قلا يمكن أن 
كوا تقراف الؤسسسة ممقيوة بدا وإن كانت اكير من اللروه 
شمشيحيلك تققاض] العالية الحزوئ الاسادنة التؤديية: 











لوضع خطتك الاستثمارية؛ اتبع الخطوات التالية: 
١‏ . حدد المتطلبات التقنية والتجارية. 


١‏ . تحر المعداث والمنشآت الضرورية للتشغيل. 
؟".احسب نفقات تأمين كل ذلك . 
؛ . ضع الخطة الاستتمارية. 
/ا-؛ تخطيط النفقات: 

تنحصر مهمة تخطيط النفقات لمؤسستك بمعرقة وتحديد 
الكاليف والضزروقات السكقيلفة أنه لتتسسية: يحب أن تلخت يعين 
الاعتيار نفقات التأسيس إلى جانب النفقات الجارية. وفد جمعت لكم 
هذه النفقات فى الجدول .رقم ١‏ . 


النفقات لمرة واحدة اللخ 00 
البيئة وتأسيس التواجد : 
ان تسحيل المجهنة. 
# كانتب العدل, 
#» الكفالة المالية. 
#اعفولة امسا 
“* الدعاية والإعلان عن الافتتاح. 





ا خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


عليك أن تخطط لنفقاتك بصورة شهرية. للسنة الأولى على الأقل, 





مواد ويضانة جاهره: 


٠‏ مواد أولية و٠تساعهدة‏ ونصضصف 


١ ١ 





**» بضائع نجارية. 

نفقات اللأشخاص والعاملين: 
*» رواتب وأجور العاملين. 

» مستحمات عمال مساعدين. 





إجازة. عيديات). 


٠6‏ زراتب الادارة الخحاصة. 





تنفقات اجتماعيه: 


#» تأمين التقاعد ( الخروج على 2 
المعاش). 








3 تأمسن اليطالة. 








» الجمعية المهنية. 
© ثفقات لرعاية الشيخوخة. 


خدمات خارجه: 








#» استشارات ضريبية. خدمات 
محاسسيةء استشازات قفابوبية. 
*» استشارات يعانية. 
» استشارات مؤسساتية. 
نفقات عضود4ك: 


“*» نقأبة . 









7 اتحادات أو جمعيات . 


نممات المغر: 

# أجرة المكتب أو صالات الإنتاج أو 
البيع. 

# إيعر المرآب أو موافقف 
السيارات. 


“#» شمات جاببية ( مثل آحرة حارس 


البناء او الااشتراك بالمصعد). ا ع ا 





#» دفقات التدفثة والماء والغاز 

والكيرياة: 0 
##» دهققأات التنظيف والصيانة 

والااصلاحات. 2 
الالات والمعدات: 
“» نفقات الااصلاحات. 


«» نفقات الضيئانة/ة العثئاية. 





اللالمات ووسائل المقل: 


دنفقات الوفود . 





90 الاصالاحات والصيانه. 





تثشغات أسسية سنتحار: 







9 فل © :495" 80 3540 ١922‏ © 6 د 


* معدات الوإنتاج والعدد والاللات. 


* <«# # © :*© :© * > ه© هاه 








0-8 ا 0 0 الاين | | لاحت اا وي ا راي 


36 تجهيزات امحل أو الورشة. 





ا ب وار 284 ١١‏ | "به ارد انر الا د يراع كف 2 











94 0 


© + © #4 © >< © + > + << و0 يل ي(“(/و 000 ا 4# ا# ‏ © © © © © © © © هم هه 








ف تالت سيفيد : الحو وو ع مو ا 
*» العرض والدعاية ( ديكور واجهات 

العفرض. إعلانات. نشرات 

ومراسلات). ا 00 
#» نفقات إجراء عروض داخلية 

وخارجية. ا 0170 


*» نفشقات المشاركة بالمغارضص. 


011ة" ,بن © هه © نه © © #32 ]| © © 42 © © © © © © © < ٠ه‏ 


» نفقات التغليف والشحن. 






مصروفات الادارة: 
* أجور تمثيل. 
مصروفات سفريات . 

» ثمن مواد مكتبية. 

#» نفقات هاتف وتلفاكس ومراسلات 

















صرائب ورسوم: 





» ضريبة أرض وعقارات. 
© شريية فنَاوسية لين 
نفقات تأمين وضمان: 
تأمين ضد الحريق. 


٠‏ تأمين مسؤولية العمل والمنشات. 






2 كله‎ 5 ١ 
خطة العمل لانطلاقة بأ‎ 
حجحة‎ 


036 1 . 
: 1 ظ ١‏ م وال 
تامسن الاليات والنمل : 
: 3 لو .. 5 ظ 
لمروض. 


4 3 0 
مو 4 
مدن السشرقة. 














> .و‎ 03 ٠ 
هوائد ونفمات تآمسن ا‎ 
لمروص:‎ 9 










#» كوائد القروص 
: لمروض . 





56 رما 
89 | 
( ة ه 


الاستهاللا 
كات ( انخفاد 
تخفاض القيمةه ): 





6 الا 1 
راضى والأبنية 


١ 06‏ . 
لاللات والمغدات. 








90 ا 9 
لمركبات (وسائط نقل الا 
١ 36‏ : 
لعدد والادوات 
١ ١ 06‏ : ' 
لااجهزة المكستيه (أد | 
ظ للكتبية (أدوات تجهيز 
لبريد والهاتف وا 


ا 
لجد 
ول ل : خطة النفما 

نت ها 





ضع فى خظة حجم الأعمال السنوي الأرفام (دون ضريبة القيمة 
المضافة) لكامل المؤسسة من جهة ومفصلة حسب مجموعات الزيائن 








ا امتناطا حسا 6 أن تأخد بالاعتبار 5 أنك 2 3 


0 ستيج زو اقداء كين ءبوبجابزرإكار يكور هم وحكجيه 


خطة العمل لانطلافة ناحجة لمم 15١‏ 


التخطيط لرقم الأعمال والنتائج 
- حجم رقم المعاملات ال جمالي 





























5 موجودات مواد وبضادع 





رواتب وأجور الموظفين والعاملين 





*» استشارات ضريبية ومحاسبة 
#» نفقات الممر 

*» أقساط الايجار. 

*» ضرائب ورسوم. 

* أقساط وبدلات تأمين. 

نفمقات تشغيل . 

*» نفقات اليات. 

*» نفقات إدارية عامة. 

مجموع النفقات المختلفة. 

- مجمل السيولة النقدية: 
- الفوائد. 


جدول 1 : ميعخطط ركم الأعمال والنتائمج 





خطة العمل لاتطلاقة باحجة 


التخطيط المالى: 

أن التخطيط المالى هو جوهر خطتك للمشروع. ويكتسب هدا 
التخطيط أهمية كبرى؛ لآن التمويل المنظم هو الأساس فى نجاح أآية 
مؤسسة مهما كانت. يتم إهمال هذه الناحية من قبل بعض 
المؤسسات الفتية ذات التوجه التمنى بالدرجة الأولى. وتكون النتائج 
على الغالب ما يلى: 
*» سوء تقدير رأس المال اللازم. وعدم الحصول بالتالي على التمويل 

الضروري. 

© اختناقات دائمة بالسيولة, 


وضع خطة مالية فصيرة الأمد وأخرى طويلة المدى. 
تنحصر أهداف الخطة المالية بما يلى: 








د تفادى حدوت انكشاف مالى. أى الحاله النى تتحاوز قيها 
الالتزامات بالدفع؛ الوسائل المالية المتوفرة (الإغلاس) وهى الحالة التى 








الجارية فى فترة محددة من الخطة . 


“# أن يحدد بالدفة الممكنة موعد (تاريخ) كل دفعة سواء أكانت واردة 


أم نفقة. ويحدد بالثالى طول متره الخطة: لات يحسبيح بالامكان 


اد 





له 


كلقن 





3 


خطة العمل لانطلافقة نأاحجة 


ستبفى مؤسستك فى حالة ملاءة مالية فمط عندما يكون مجموع 
السيولة المادية الأساسية إضافة إلى الدفعات الواردة فى أي وقت من 
الأوقات. أكبر من مجموع الدفعات المترتب دفعها. وفى أى وقت لا 
يتحقق فيه هذا الأمر حسب الخطة عليك ضخ بعض التمويل 
أصبحت ضرورية جداً لبقاء مؤسستك على قيد الحياة؛ لذا عليك أن 
تمنح هذا الجزء من التخطيط غاية الدقة والعناية. 
يوجد فى العادة خبرات معينة لتقدير مبالغ الدفعات الواردة 
المتوفعة. أو الزمن الممتد بين تاريخ توفيع العقد وموعد ورود الدفعات. 
أما التخطيط للنفقنات وتقديرههنا (مثل: الرواتب والآأجور والخدمات 
الاجتماعية والرسسوم والاستثمارات) فيكون أسهل؛ لآن مواعيد 
استحقافها تكون بفترات منتظمة ومبالغها معروقة إلى حد بعيد. 
















خطة القدره 0 الدقع 


كانون الثاني /يناير 


المروضص 


تمويل ذاتى 





رواتب وأجور العاملين 
إيجارات ونفقات جانبية 
نشيماتكت إدارية 





خطة العمأ |( لانطلاقة لأاححة 
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نفقات أخرى م اال > 


© © © # 4ه ه 


مجموع بيسى الحو ووه | سداد 
استتمارات الو م ا 
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حدول ١ ٠‏ : خطة المدرة على الدفع 





القدرة على الدفع. كما أن وجود المزيد من السيولة. ليس بالأمر الجيد 
أيضاً: لأن ذلك سيكون على حساب الجدوى الاقتصادية للمشروع. ومن 
المنطقى والأفضل تسخير واستثمار القدر الذى يستفاد منه فعلياً من 
المال. على ألا تتأثر بذلك. وبأى حال من الأحوال القدرة على الدفع. 
وهنا تصح القاعدة الأساسية: القدرة على الدفع أهم من الريعية. 


الإجراءات التى يجب اتخاذها في خالتي القدرة على الدفع 
اوالعجز عن ذلك (التغطيه وعدم التغطية) 

الإجراءات فى حاله عدم التغخطيه: 

*» عدم الحصول على يمويل عير ضروري. 

4 إغادة النيسيك التسمية [لتات. 

*» تأخير أجل الدفعات للموردين. 


* تقديم الفاتورة للمبيعات فورا . 





* الاتفاق على الدفع نقداً . 





#» متايمة المطالية بالمستحمقات. 





* فبول القروض بالحد المطلوب. 

*» زيادة رأس المال الخاصء وذلك بوضع تمويل خاص أو قبول 
مساهمين حدد . 

*» سيولة إضافية عن طريق ممتلكات مالية (مساهمات مختلفة 
أو سندات). 

» التخفيف من الممتلكات العينية (مثل الالات فى حال عدم 
وجود عمل لها). 

*» التخلص من فاتض الاستاج المخزن بالمستودعات. 


» استتجار المعدات يبدل شراتها . 








إجراءات قصيرة اللأجل للتخلص من فاتض التمويل: 

«» استخبدام فائض التمويل أو المقدات الساكنة لتسديد 
الأقساظ المستحقة. 

» التخلص من حسايبات الموردين المكلفة من خلال حسم 
السبتكات. 

» الحد من استخدام القروض المصرفية قصيرة الأجل. 


حدول 00 اجراءات لحالتى عجر التمويل أو وحود قانضص كيه 


خطة العمل لانطلاقة يأاحجحة 











اه 38 0520 ها 


عليك أن تدلى بمعلومات حول استخدامات هذا الفرض مع وناتق 
الطلب التى ستتقدم بها. ويجب أن تشرح بالتفصيل. الأغراض التي تود 
أن تستخدم بها رأس المال المشارك. وتذكر على سبيل المثال؛ لتمويل: 

* أعمال البحث والتطوير. 

* الترويج ودخول السوق. 

© تنمية المؤسسة وزيادة حجمها. 





خطة العمل لاتطلافقة تاحجحة 









رأس مال ثابت ( طويل الأجل ) 


6 تمن شراء المؤسيسة. عه جه يء 





**» براءات اختراع. حموق امتياز 


وحموى قأنوبية أخرى. 2 





«» أثاث ومفروشات وتوايعها. 0 
«» معدات الإنتاج. آلات وأدوات: ا 
© تجهيزات الورثيق الكميدا )يلعل . 201 
*» وسائط نقل البضائع والأشخاص 
(الآليات). 


4 © ©» © * © + # + هه 8 ه 


» مخزون بالمستودعات. 0 


: مواد أولية ومساعدة ومحروفات. 





© © :© © :© *» <* #© *» >» > ه 


. بضائع دجارية. 


+ © <* #* <©» + *» 2 © © © ه 


. فطع ومواد لتشييد امتجنات: 


© 8# :© *#©» :© # © :© 8# *# © ه 





» نفقات تأسيسسن. 


. دراسة الجدوى الافتصادية. 


19 89 7 يه .2202© © 09 © © © 
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واستشارات ضريبية وفانودية. 

. رسوم الكاتب بالعدل. 

. نغفقات التسحيل بالسجل التجارى 
والاشيهاز: ل 


> > © > «+ * © *# © »© © + 











. تأمين ( كفالة) الإيجار. 0000 
. عمولة الوسيط. 
. دعاية وإعلان للافتتاح . 
المجموع: 

رأس مال محدود الأجل 
واتفقات تجارب وإفلاع المنشاة. ا 02 
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. رواتب وأجور ونغفقات اجتماعية. ا نم دون 


٠‏ راتب إدارة ولسيير المؤسيسية الخاص. رجانه لشاف ١|‏ “أن اه و جك 
: نفقات استشارية. ا 1 


5 مصروفات المصر. يي ويد ١‏ || العا 123و 
أقسامل كا ار 5900001 


. غات إدارية. لا جنم جك كا 0 


. نفقات الترويج والتسويق. ع ا الع ده عه ودع 
. نفقات دعائية . 75 


.تقل وتوصيل المبيعات ( بضاد 
ومواد استهلاكية وخدمات). ا جرحي ١١| ٠‏ طاضواع عرو كيه ف دمع 


© © © * © © © + * > > هه 


. ضراتئب ورسوم. ها وا ع ويا و و و و و دو هو + 


© #* # *©» © # :#*» © © :© © ه 


ان فت تأمين وضمان. 2 





الشراكة غير رأس مالية. 00007 
مجموع المال اللازم على المدى القصير. "ساكل 


جما رس انواس | | 00 


مد 


لقي 





4 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


أسئلة حول التخطيط: 

*» ما هي التطورات التي تتوفعها بأرقام العمليات الإجمالية. والإنفاق 
والايرادات للسنوات الخمسسن التالية؟ 

» متى تصل إلى نقطة التسوية؛ أي عند آي رقم عمليات تبدأ بتحقيق 
الربح (5ع5/إ021ث - معلاط - علوع:ظ8 )؟ 








متى يصبح ورود السيولة النقدية لديك إيجابياأً؟ 

» ما هو عدد العاملين ومؤهلاتهم ( وما هي تكاليفهم ) التى يحتاجها 
كل قسم من الأقسام للسنوات التخمس التالية؟ 

» ما هى الاستثمارات“التى تتريّد أن:تدخلها على المدى القريب 
والمتوسسل: والسلونة 

» كيف ستتطور قدرتك على الدافغ,على الْمَدَى,القزيبَ (خطة شهرية 
تفصيلية بأد الأون). وعلى المدى المتوسكل ل[ كلظ ةا رأبعية تغريبية 








للسنة التل] تليّ4ه!)» غلل] الاش اكشتاطاتدا التككارية أو الصناعية 








» تفحص بدقة جميع مواضع الإنفاق لديك. وعليك أن تأخذ 
بالاعتبار أيضاً أنه تلازمك كعزيد من الاتتتتثمارات مع كل توسع 
بالعمل. 
# يجب أن تطوز في وقتمبكر.نظام ضبط ومراقبة فعالا. 
ولأل3 
() المثال العملي. شبركة ترفلر شيك المساهمة 
يمكننا أنتج] لفاطاغ انج هائغة اجنلا جبعلهالتطؤرات الإيجابية. 
حيث نجد أنه وبالرغم من الكثير من الكوارث والأزمات فإن أعداد 
السياح والدذين يسافرون بالإجازات في تزايد مستمر. وينطلق اتحاد 
مكاتب السفر الألمانى من نسبة نمو تتراوح ما بين 4غ“ إلى 70 منذ 
العام ١1998‏ . ويالرغم من ذلك فقد وضعت الخطة التالية بتحفظ تام. 
وذلك لوجود علامات مخاطر في كامل السوق. مثل الاقتطاعات 
المستمرة فى عمولات المبيعات من قبل شركات الطيران ( راجع الفصل 
السادس. السوق). وقد أخذت شركة ترفلر شيك هذه المخاطرة 
المحاسبية على عاتقها وخططت على أساس عمولة البيع 2٠١‏ فقط 





الضروري افتناء برمجيات الحجز لحركة السفر ورحلات الطيران. 

وفد أحَوت بالحسسيان النممات اللازمة لشراء مزود خدمة 
الإنترنت (مخطط للحصول عليه وتشغيله مع نهاية العام الثاني) 
وتجهيز مركز الاتصالات (الحصول عليه مع نهاية السئة الرابعة). 
ووضعت ضمن أقنواس؛ لآن نفقاتها الاستثمارية لم تؤضع في خطة 
المرحلة التأنيضصة: 





*» تجهيزات المنشأة ومحل العمل . 

أثاث أربع مكاتب مع اخزائن: 0 
. جهيزات مكتبية: مطيخ. على و 
. مقسم هاتف. تيليفاكس . 70٠‏ 


. الكومبيوتر وتوابعه. نل 


٠الة‏ تصوير مستندات. ٠. ٠.‏ م؟ وه .61 ؟ 


توسعة مركز الاتصالات (للسنة المالية الرابعة). | ١....غ)‏ أ( 410٠٠00‏ ) 
إجمالى قيمة الممتلكات. م0 








أدوات مكتبية (فرطاسية). 






إجمالى الممتلكات المتداولة. 


نفقات لمرة واحدة مارك ألماني 


نفقات تأسيسسية: 





«» استشارات فى الجدوى الافتصادية 
والضريبية. والقانوبية وحماية البيية. 0 
«» التسجيل المهنبى. 0 
كاتب العدذل. 
«» ضمانات مالية. 
© وسنوء :مجاكم للتسجيل فى السجل 
التجاري والإشهار. ضيف 


«» الدعاية والإعلان عن الافتتاح. 00.6 















» رواتب وأجور العاملين. 
*» مستحقات مساعدين. 
» راتب خاص لتسيير العمل. 
*» دفعات خاصة (اإجازات. 








مصروقات اجتماعيه: 





*» تأمين تقاعدى (ضمان 
للخروج على المعاش). 


0 تأمين صد اليطالهة 1 





*» تأمين صحى . 

*» تأمين الرعاية الاجتماعية. 
“*» مصروفات لرعاية الشيخوخحة. 
استحقاقات خدمات خارجية 











4 استشارات ضريبية وكأنوبية. 


3 هه 
١‏ ار عه هه 
خطة العمل لانطلافقة ناححة 
حجحجه 


رسوم عضوية: 
©» عرقة الصناعة وا 


9-6 


27 
نفقات الممر (البناء) 


0 ا 
إيجار المكد 

3 ر المكتب والمستو 

٠‏ هماو صيانة ونم تمعن 

اللأليات - 
36 (وسائل نقل ظ 

الان < 

0 تع ): 

* صيانة وإصلاحا 





5 13 ١ با‎ ٠ 
, 93 د‎ 3 





استتحار: 


» مزود خدمة الانه” 











و مصروفات سيهم يأدت 
00 رك عالا 59 'ش 
- د عماأ ك2 [ 
- و 5 (! 
ظ | 5 الصا 
ةا 2 
2 كيك؛ لس 
صحخصيه طرفيه. لسيم ات بدويه 


.) الخ‎ ٠ 



























. نفقات سفريات‎ ٠ 
مواد مكتبية (فرطاسية).‎ » 





ب رسوح هاتف وفاكس ويريد 
عادى وإلكتروبى. 


الحصول على القتروض: 
فوائد المروضص. 

*» عمولات تامين المروضن. 
» رسوم معاملات المروض . 
» رسوم تسيير الحساب. 
الاستهلاكات: 
الأليات. 





» بجهيزات الكومبيوتر. 

# حقوق امتياز البرمجيات. 

* أثاث المكاتب. 

*» التجهيزات المكتبية (الهاتف 
وآللات النسخ وده إلخ). 





2-00 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


خطة رقم الأعمال الإجمالى والنتائج 





7-5 تنه اتن 2 05 88 تنك 


خطة إجحمالى العمليات والستائج 


قم [لعفكياة 


ربح أولي 1 


- نفقات رواتب وأجور 











خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


4 ا فديامك الايجار 





*» نفمات الترويج والتسويق 
© مصروقات الأآليات 
6 وَعات إداريه 


إحمالى النفقات العامة 





- السبوله النقدبه الموسعده 


لاقن 






التخطيط المالى: 

سيتم نمويل مبلغع 00٠٠‏ مارك من حاجة شركة ترقلر شيك 
إلى راس المال البالغة ليلدك الام / مارك من برنامج المشاركة التمويلية مع 
المئؤسسبات التكنولوجية الصغيرة. ومبلع عا ا ا ؟ مارك من فرض 


بنكي اخ الشرك ا ا انك هن وأين المال لوي 
لور لاض هين راشيو العو وما كلية خلس 


6 


كما ستحتاج الشركة في بداية نشاطها التجاريى إلى عاملين 
ومساعدين أحرار ومقربين. لتغطية أعمال البرمجة والتعريف بمجال 
عمل الشركة الجديدة. أما فى السنة الثانية فسيكون بالإمكان تغطية 





خطة العم |( الإانطلافه نأاحجة 


هده النفقات من الايرادات. 


ترفلر شيك. يدفع المؤسس ل مبلغ 560٠٠١‏ مارك نقداً؛ والمئؤسس 8 
0 مارك.أما المشاركان © و (1 فيقدمان مبلغ 5٠٠٠١‏ نقداً وما 


قيمته 10٠0٠٠‏ مارك تجهيزات مكتبية ( أجهزة كومبيوتر وتوابعها 
وبرمجيات وآثاث مكتبى). 















خطة الملاءمة المالية 
(السيولة النقّدية) 





. الايرادات 
ايرادات نقدية 
قروض 

مساهمات المشاركين 
إيرادات أخرى 


المجموع 











أشخاص (موظفين وعاملين نيش ان نكيف 3 
مشتريات 0/0 ١06‏ 1/0 
إيجار المكتب ونفقات جانبية | ١.5؟‏ 2 7 
نفمات الادارة 1007 26 0-٠‏ 
مصروفات الاليات ل اليل ٠‏ 
استئجار أجهزة أو موفع 8 8 111 
إنترنت 

نفمات ترويج وإشهار 6 0غ 006 
واي 

بدللات تأمين الى ب 07 ع2 
فوائد مصرفية 0 40٠08‏ 
لسديد ديون 

نفقات أخرى 01060 0 اسم 


و نخأانم/ 0" د ."ثلاث ١‏ 


|! 4٠ 01 


(. النتيجة ( الضرق) 


(+) تغطية وملاءمة 
(-) عجز 


تسوية بواسطة فرض مصرفي 
5[ . مقدار السيولة المتوفرة ا 0 
(القدرة على السداد) 





خطة العمل لانطلافة ياحجة 








: دنن»" م6 
أشخاص (موظفين وعاملين 


0/ 0 ٠ 
مشتريات‎ 
"من٠.‎ 26 م‎ : 
7 ايجار المكتب ونفقات جأيبية‎ 
78 نفغمات الادارة‎ 
مصروفات الاليات‎ 
3. ها‎ 4 ] 
استئجار أجهزة أو موفع‎ 
7 إنترنت‎ 
نفقات ترويج وإشهار‎ 
١/ و‎ 0-7 
بدللات تأمين‎ 
قوائد مصركية‎ 
51 0 
31 نفغقات احرى‎ 


(. النتيجة (الضرق) 
(+) تغطية وملاءمة 
(- ) عجر ظ 


2 . مقدار السيوله المتوقرة 





(القدرة على السداد) 








العم من 


| ٠ 


د .٠ت*‏ 


عي 


|" 


ووة.و »" 


6 


.ها 


رفن 


اعرف 





9 و جر "اا 





الالط 3 


0ك 


و .ةوه ا 


0011٠ 


١ 5 0 


:وذء "ا 


ثنةة 


١‏ /لبا؟ 


١ تن‎ 


١| 85٠٠ 








رأس مال ثابت ( تأسيسي لمرة واحدة) 
#» حقوق امتياز 
» تجهيزات لإدارة وسير العمل 
(معدات مكتبية) 
*» آدوات مكتبية ( فرطاسية وخلافه) 
» نفقات تأسيس 
المجموع 
رأس مال قصير الأجل 
**» نفقّات حارزية لسير العمل 

رواتب وأجور ونفقات اجتماعية 





راتب خاص لادارة المؤسسة 
. مصروكات المكتب 

أقساط استتّحار 

نفقات أدارية 

نفقات ترويج وتسويق 

سراق 

بدل تأمين 


المجموع 


إجمائى راس المال اللازم م 17101 








مالك الخاص. نم تأتى سعص ص التمويل الخارجى مع مراعأة مفواعد 
التمويل العامة. 








افع 211111118 


ارباح 


دوسيع ونطوير المرحلةالاولى الاشلاع النواة 


جاهز لسوق الاسهم 


عرض الأسهم هحطس ستتننا تمويل مُشتر كس هه تمويل شخصي 
2 








مرحلة الارباح 


نمويل فروضص اموال مقدمه 
شكل 18 :اليات التمويل لمؤسسة تكنولوجية فتية 
يتم إدخال. رأسن المال الخاص إلى المؤسسة؛. يدقفعات من قبل 

سول لامها اشن الشيعي دباو زوفي ين مطل الوسمية 
المستمرة في عملها. مصادر رأس المال الخاص هى. : 
«» آموال خاصة. مثل: مدخرات مؤسسى الشركة. 
**» موجودات عينية. منئل: سيارة الركوب السياحية الخاصة. تجهيزات 

المحل أو المكتب التى تدخل فى عمل المؤسسة. 
» رأس مال مكفول ومعتمد وجاهز من قبل مساهمين أو شركاء. 
مساهمات من شركات مساهمة أخرى. 
*» من فائض الميزانية بعد توزيع جزء من الأرباح: أموال نقدية تشجيعية. 
يحظى التمويل برأس مال خاصء بأهمية خاصة لدى المؤوسسات 


الحديثة والصغيرة. لأنه: 


خظة العمل لانظلاقة ناحجة 





م ا 


# مقارنة بالتمويل الخارجى بوسائل غريبة. فإن التسديد المشروط يسقط. 
وهكذا لا تتحمل السرولة النقدية للمؤسسة اعباء الفواقد المضرفية: 

» عند وجود نسية عالية من رأس المال الخاص. ستتمكن المؤسسة من 
الحصول على وسائل تمويل إضافية ( كالقروض مثلاً)؛ لذا يفضل 
أن تزيد نسية التمويل الخاص عن ./.5١‏ 

*» عند وجود نسبة عالية من رأس المال الخاصء. سيصبح للمؤسسة 
صورة إيجابية لدى الزبائن والموردين والعاملين المستقبليين. ويمل 
تقدير خطورة المجازقة بالتعامل مع المؤسسة 

© نمكن اعثبار الكثير مر ”ادن الله الجاسل: كوسادة أمان لامتصاض 
اباك 


لادج 
حي الخ ووه 


3 بالأبباى |يشارك بالنجا- ٠‏ (المإعدة أن يحصل على نسبة فائدة 
ثاتة وليس لة علاقة متا 


ل دو ححف طنمانات. شخصية وعينية للحصول 
سك اماه اس 
القاعدة أن يكون مرتبط بأجل 
لضريبة الأرباح أو ضريبة أضريبة الأرباح أو ضريبة رأس المال 
( استشاء : 60١‏ / فقط من الفواند 
ى بكحالة رأسن :كال الخنارهين 
طويق الأجل ). 

































جدول ١5‏ : ميزات كل من رأس المال الخاص ورأس المال الخارجى 


. 2-1 خطة العمل لانطلافة تاحجة 


بي ب و 0 


الحمويل عبر شركات المساهمة 
كيفية عمل شركة مساهمة (مخاطرة 16]ا/1) برأس المال: 

إن التمويل عبر رأس المال المشارك (أو ما يعرف برأس المال 
المخاطر) هو أحد أشكال مؤسسات تمويل المشاركة التي نشأت فى 
أميركا بعيدَ الحرب العالمية الثانية ووجدت لها مدخلاً إلى أوروبا ضي 
ستينيات المرن الماضى . 


يطرح رأس المال المشارك ويعرض من قبل شركات تمويل (58نا؛60/ا 
لهاامة) -) أو شركات مشاركة خاصة: التى تقوم بجمع رأس المال من 
مستثمرين (كالمصارف وشركات التامين وبعض المؤسسات التمويلية). 
وتضعه في صندوق خاص. تتفاوت أحجام هذه الصناديق تفاوتاً كبيرأ 
1 فبينما يبلغ حجم الضناديق الصغيرة:نضعة ملايين يمكن أن تدير 
كبريات مؤسسات المشاركة عدة صناديق يصل حجمها إلى المليارات. 


تستثمر. آموال .هذه الصناديق فئ مؤسسبات تكون فى غالبيتها من 
المؤسسات التكنولوجية الحديثة أو مؤسسات متوسطة فى طور النمو. 
يبلغ الحد الأدنى لهده المساهمات فى العادة خمس مئًة ألف مارك. لكن 
لكا هى المشاركات التى تصل مبالفغها إلى عدة ملايين. يمكن 
للوسائل التمويلية التى ستقدم للمؤسسة أن تأخذ أحد الأشكال التالية: 
© مساهمة مياشرة برأس مال المؤسسة الأساسى (غالبا ما تتراوح 
النسبة مابين 50/ و 265/). 
«» مساهمات المضارية (شركات المضاربة). 
» قروض شبيهة بالتمويل الذاتي (مثل قروض طويلة الأجل أو قروض 


من شركات أخرى). 








1 





خطة العمل لانطلافة ناحجة 





مختلف المجالات. طيلة فترة المشاركة. تدعمها فى حالات الأزمات 
لتفادى الكوارث والإفلاسات وتقلل فى الوقت ذاته من أخطار المجازفة. 
كما تحاول أيضاً ومن خلال مشوراتها الإدارية أن تؤثر إيجابياً بتطوير 
القنيسة ننسها وتسكقيد طيعا هذه الأسمنات اكالية عن ذلك 





لا تنتدخل هذه المؤّؤسسات التمويلية يشكل فعال فى إدارة الشركة 
وعملها اليومى. بل تقتصر مهمتها على دور المعين والمطور. كما يمكن 





أسئلة حول التسويق. تقوم مؤسسات المشاركة التمويلية بدعم 
مؤسساتها الممولة. (أي المؤسسات التى تشارك بها). وذلك بالمساعدة 
بالحصول على تمويل من جهات أخرى أو وضع الخطة المالية للمؤسسة. 
علاوة على ذلك تقوم بعض المؤسسات التمويلية. بإجراء اتصالات مع 
زبائن وعملاء محتملين أو موردين أو شركاء متعاونين. حيث تستخدم 
لهدا الغرض وعلى الغالب شبكة اتصالاتها ومعارفها الواسعة. 


مراحل التمويل لرأس المال المشارك 


تمويل المراحل المبكرة ( 1122112118 - ©5386 - /82111 ) 


وفواعد المؤسسة (تمويل النواة) (11021118 حلعء5). 

» تمويل أعمال التطوير لبلوغ مرحلة نضوج المنتج لدخول الأسواق 
(تمويل الاقلاع) ( 111316128 -ل0ا-51311). 

**» تمويل دخول السوق وتحضير المنتجات وقبول الإنتاج وبناء كادر 
الترويجح حى مرحله النمو الأولى (تمويل المرحلة الأولى) لد 1151"] 
8 - 51286). 

تمويل مراحل التطوير المتآخرة ( 11231118 - 51286 - 1.21617) 

**» تمويل نمو المؤسسة وبناء كادر الترويج والإنتاج ودخول أسواق 
جديدة (1'11311118 - ]1212م 10ع/اع10 ,-2151011م)<8 ) . 

«*» تمويل التتحضير لدخول سوق الأوراق المالية ( البورصة) 


(1231128ط اع توعع 2 امع كا ,-عستمدعدء 11 ,-عع 8210 ) . 








خطة العمل لانطلاقة ناحجة اهسك 14 : 


* تمويل عملية تبديل المساهمين :(0105-لإنا8) 
استلام المؤسسة عبر إدارتها (01ا01-/إ810-]1/1211286111611). 
بع الإستيبة يحمتريل اكه رامن شال شازهسي 
(0101-/0-811ع1.1/6138). شراء المؤسسة من قبل مدير من الخارج 
بدعم مالى من مؤسسة مشاركة (1]-/إنا8-]0/1303861111). 

» تمويل من قبل مص حح لمسرر المؤسسة (-012-41501020 1 


8 )ا 


جدول :١0‏ مراحل تطوير المشاركة برآس المال (1181م023 عتبامء7 ) 


يوجد دوماً مع مشاركات المضاربة والقروض المشابهة للمال 
الخاص نوع من المردود الجارى للمساهمة. يتألف هذا المردود من جرء 
فيك وار متفيرهع] بنسمة الأرياء قلغ كسية زياج المساعية هذه 
حوالى .7١0‏ عندما تحقق المؤسسة الأرباح الجيدة. أما مع الشركات 


2-6 خطة العمل لانطلاقة ناححة 


تتجه معظم شركات رأس المال المخاطر (1]21م2© 016ا)68/) إلى 
المشاركة المباشرة (المفتوحة). حيث تصبح هذه الشركة مشاركاً كاملا 





الأفثل لذلك هو دحكول المؤمسفة إلى سوق الأوراق المالية, 
تكمن الامكانية الأخرىق للحروح. لبيع هذه الحصة 959 موؤسسة 
صناعية. حيث لا يوجد لدى المستاهمين الأساسيين أية فرصة لضم 
حصة الشركة المشاركة إلى:مؤسستهم: لأنهم لاإيستطيغون على الغالب 
سيوضح المثال التالى. كيفية ارتفاع قيمة المؤسسة وما يرتبط 
يذلك من عاتدات : 


ريلك 


مثال: 201021 ) ع 1نامع /ا 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة لمت ددا 


ثقاء حسريكف التى تساوي الان ٠٠١ ٠٠‏ مارك فقط. مبلغ 4. ١مليون‏ 
مارك. كتمويل ذاتى يدخل إلى صندوق المؤسسة. وتتم تغطية المبلع 
الملتبقى اللازه. 4. ١‏ مليون مارك. من البرنامج الألماني للمشاركة 
التكنولوجية. 








ستحقق المؤسسة نجاحاً كبيراً بعد أربع سنوات وتدخل في سوق 
الأوراق المالية بقوة. فتبيع الشركة المضاربة أسهمها بمبلغ إجمالي 
قدره 4 ملايين مارك وتحقق ربحاً قدره 1.4 مليون تازلهه وزيم كل من 
المؤسسين “٠١‏ من حصته ويحصلان على مبلغ إجمالي فدرة 8 ملايين 
مارك. بينما لا زالا يملكان ١٠ل‏ من الأسكّلة . 


البرنامج الألمانى 
للمشاركة التكنولوجية 





2520708 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 





ريحية أى أنها تسعى بمشازكتها !إلى إيراد جار . تتجه استتمارات 
البنوك وشركات التاطين, بتتال وكبير وان تمويّلي المؤسسات الكبيرة 
الرابحة؛ ولا ماعن عملا فى المؤسسبات الإبداعية أو الصغيرة أو 
الفتية؛ لأنها 3 تنه( أن امحاكقة هذا كثرة كذاء 


أما صنلتية> الوق يرا وينلولك المقاطعا | المجلية فايها تهدف إلى 
تنمية المتطلبات ‏ الاقتصادية للمنظقة؛ إلى جَانبَ الأرباخ طبعاً. وتقده 


بهده الحالة مشاركات مضارية يبتسهيلات يسبيك للمؤسسات الصغيرة 
والمتوسطة المقيمة فى المقاطعة. هناك العديد من الشركات المحلية 





التى تستثمر بمبالغ اسمية فى المؤسسات الإبداعية الفتية. 








وبشكل رئيسي من ارتفاع قيمة المؤسسة عند بيعها ككل أو بيع حصة 
الشركة فقط (13111 6 031131))؛ لذا تدخل شركات المشاركة هذه على 
الأرجح فى مشاركات مباشرة. تكتسب هذه الشركات شهرتها من 
شبكتها العالمية. وهيكلية فخريقها الإداري المؤّهل والمنضبط. بحيث 
يمكنها أن تمنح المؤسسة دخا إدارد نا شتامل : 


5 كفعض شركات رأسن أكال 68)00156 يتمويل تأسيس 
3 اءت 5 7 العالبة 0 تبه أو مؤسسى المؤسسبات ا التوحه 


2-77 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


(النواة) مؤسساتها بمشاركات مباشرة على الأرجح. وبشكل جزني 


أيضاً بمشاركات مضاربة وتقدم لها دعماً إدارياً فعالاً وشاملاً. 
مزايا وسيتات رأسى المال المخاطر 11]1116©/ : 

يصطدم التمويل من قبل بعض الشركات بتحفظات كتير من 
أاصحاب المؤسسات الصغيرة؛ ولهذه التحفظات سبيان أساسيان: قمن 
جهة عدم معرفة آلية هذا التمويل. كما أن كثيراً من هذه المؤسسات 
تخشى من ناحية أخرى أن تفقد استقلاليتها يقبول ذاك الشريك 
القوي. يجب أن يؤخذ بالاعتيار على أي حالء أن هذه الشركات تدخل 
بمشاركات جزتية بسيطة وليس من اهتماماتها السيطرة على 
المؤسسة:؛ لذا تعرضطن كثير من شركات المشاركة هذه مشاركات 
المضاربة:. التئى يكون فيها. احتمال التأثيير بالمؤسيسة: أفل بكثير من 
المشاركة الكاملة. تتمثل فائدة المشاركة المباشرة برأس المال التأسيسى. 
بعدم استجرار ريغية جارية. خصضوضاً عندما لا تحقق المؤسسة أرباحا 
فى مرحلة بناء نفسهاء وكي لا ينقصها شيء من السيولة التي تحتاجها 
على الدوام. 

اما مميقة هذا الشعل من الخعويل هتكن فى أن يفش شدركات 
المشاركة هذه سترغب بسحب حصتها أو بيعها أو التصرف بها بعد عشر 
سنوات على أبعد تقدير. الأمر الذى قد يتعارض مع أهداف ومصالح 
المؤأسسين أو المشاركين الأساسين بالمؤسسة. لكن يوجد أيضاً بعض 
شركات المشاركة 761111116 التى يهمها الانخراط فى مشاركات مديدة. 


الفائدة الكبرى للمؤسسات الفتية هى أولاً بالمشورة الإدارية: 
والتعرىف على فدر كبير من الأشخاص والجهات المفيدة لها والدعم 





المشاركة - من طلب المزيد من التمويل (رأس مال خارجي مثلا). حيث 


ستحصل على دعم الشركات المشاركة فى مفوضاتها مع المصارف 
والجهات المانحة الأخرى. هذابو فب ثبت'يعمملياً. أنه يمكن الحصول على 
وسائل تمويلية إضافية. قد تصل:إلى ضعفي المشاركات المتوفرة أصلا . 

من المؤكد أن.هذه ليست بالحجج الؤافية لمعرفة مزايا وسيئات 
الشركات المساهمة. أو التى تكفى لاتخاذ القرار:الحاسم؛ لآن لهذا القرار 
سفة إسدراتيسياان تانب المياسة التحريلية .فيل المقسيسة أن كقرر 
فيما إذا كانت ستهدف إلى توسعة كبيرة فى أعمالها مثلاً أم أنها تفضل 
المحافظة على استقلاليتها. وهل تقبل بشريك كامل أم أنها تحتاج لرأس 
الملل فقط. إن مما يتعلق بتفضيل مؤسسة على أخرى وما يمكن أن يلعب 


2 
لا 


دورا 5 اتخاد فرار حول نمط التمويل. والبحث هو شراكة مناسبية. هو 
ما يلى: مدى حاجة المؤسسة لرأس المال أو الدعم التمويلي وقدم المؤسسة 
ومجالها التكنولوجى وعوامل أخرى. في حال اتخاذ قرار خول نمط 


التمويل وعند البحث عن مشاركة مناسبة. يجب مراعاة النقاط التالية: 
7 لدردى " دوع من أنماط شركات المشاركه عروص خدمات وشروط 
مشاركة مختلفة ا جائب دنقاط الموة والضعف لكل منها: لدأ 


6 خطة العمل لانطلاقة ناحجة 





يوجد تمفاوت كبير في حرفية الشركات التمويلية: لذا كان من 

واجب المؤسسة التي تبحث عن تمويل أن تضع تحت المجهر الشركة 

التي تسعى للتعاون معها لفترة طويلة . كذلك فإن الشركة الممولة 
متشخضؤ الؤسيية الحديدة اسفن والقدقيق: 

» تخصصت بعض هذه الشركات ينمط محدد من المؤسسات أو أحد 
مجالات التكنولوجيا. واكتسبت خبرة وأهلية فائقة فى هذا المجال. 


4٠ 





مقرها قائم فى المنطقة ذاتها: 


النقاط التي يجب مراعاتها للحصول على رأس مال 
مشارك 7/0111 : 

لا تكون الحال فى الحياة العمليّة .مع الأسف :.دوماً كما رأينا 
فى مثال البيولوجيين. حيث عليهما بداية العثور عن شركة رأس مالية 
16 :» تقتنع وتقبل بتمويل فكرتهما. وبالرزغم من وجود فرص 
ممتازة لمؤسسات التقنية البيولوجية. قإن الشركات الكبيرة تسعى 
لتمويل جزء يسير فمفط مما تطلبه هذه المؤوسسات. ويتم رفض 
ووفانة متش الطار ات بدو كيدها لكل تكس يا أن 
يحتاجه البيولوجيان إذاً فهو خطة عمل محكمة وميم يمكن أن 
تفتح لهما الأبواب على مصراعيها . 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة لمي اذا 


فبول رخكضص 


هل خطة المشروع سديدة ومتينةة 


هل يوجد ميزات تناقسية للمنتج 
والتكنولوجياة 


هل يوجد سوق مغر وفابل للتوسعة 





6ه مح 









استكمال الجهاز 


مدى أهملية الادارة لتحميق الخطة لازا 7 8 
ا 


وتحمل المجازفهة؟ 





هل تصل الأرباح من *: إلى 7/3٠٠١‏ ؟ 








| اتكائرة التسرفة بالخضية ادا 





مشاركة 


الشكل ٠١‏ كيفية تقييم شركات رأس المال 7/6116 لخطة العمل 





ل : خطة العمل لانطلافة ناحجحة 
هناك تفاوت كبير بين عروض شركات رأس المال ع17لاأاء/ا, إذ 
يوجد دوماً ما يدعى بكبش فداء. بعضهم يحاول إزاحة المؤإسسات 
الصغيرة عن الطريق: لذا كان لا بد لك من مفاوضة مختلف هذه 
الشركات والتاكد من عروضها وتفحص عقود المشاركة معها بكل دقة. 
ومن المهم أيضاً العثور على الممول الذى يسعى إلى الأهداف ذاتها. 
عليك أن تستعين إذأ بنصيحة خبير محترف في مفاوضات 
المشاركة؛ لأنه يعرف جميع الحيل والأساليب فى هذا المجال: ولأآن 
الآمر يتعلق بمبالغ كبيرة. كما أنة يلزمك التحضير الجيد لمثل هذه 
المفاوضات: وعلى سبيل المثال. كان لابد آن يدرك البيولوجيان القيمة 


قد لا تكون:الجولة:التمويلية الأولى أكافية لكثير مْنَ المؤسسات 
ذأت التونوه التودونيهى: والرعيحة أررتقد ون أزمة مااية سد افر 
وجيزة. ونسارع للبحث عن مصادر تمويلية جديدة. لكن دمحت ضغط 
الوقت ونقص السيولة. ومن البدهى أن تجد المؤسسة نفسها في وضع 
غيز هتانب تلسقاو كنات كزا حب التحظيط التحين تراس المال اللذدء 
على المدى الطويل واحتساب الاحتياطى الكافي للأمان. على 
البيولوجيين أن يدخلا معهما إذأ خبيراً مالياً كفؤاً. وألا يتكلا على 
شركة رأسن المال )1761 فقط؛ لأنه قد يوجد لدى هذه الشركة 
الرغبة في أن تضطر المؤسسة لمزيد من المال بعد سنة مثلاً. فتفاوضها 
من مركز القوة وتشتري مزيداً من الحصص بالشروط التي تفرضها. 





“مه يعجحب أن تلم بيطرق نهل مبدكتات رأس المال 1/1 
نعو اول افيقاز الفراد: 
* استعن بدعم ومشورة أحد الخبراء الذين تثق بهم فى هذا المجال. 





بالرعم من جميع الحيل والأحابيل المحتملة بِمَى رأس المال 
المشارك 1/1 هو الوسيلة الوحيدة والمنطقية لتامين التتمويل 
اللازم لمؤسسة تكنولوجيا البيولوجيا. وعندما يوجد شريك التمويل 
احير وك السديى من طب الطريق إلى القمام تفيل 





بأ ظ 
بالرغم من تور راس المال المشازك 761210116 لاا تستطيع أية 


3 56 
دام يبا 


م أن ! 07 1 7 1 5 
قري سجم ون تمويل خارجى؛ لذا سنأتى فيما يلى على أهم 





تان الفوائد في العادة على فيمة القرض (رصيد رأس 3 
ع1 ياه 1 ل> 





تستخدم هذه القروض بالدرجة الأولى لتمويل استثمارات 
بالمنشآت أو الآلات والمعدات التى تتطلب فى العادة ضمانات خاصة. 





تأنين:غلى الحياة راس مالىء ‏ | .قيمة إعادة الشبراء 
عل احية مخاط لحت 





خطة العمل لانطلافقة نأاحجهة 





أشكال التموبل الخاصة: 

التأجير هو أحد البدائل لأشكال التمويل التقليدية. حيث يقوم 
المؤجر. وعلى أساس عقد إيجار نظامي بتسليم المستاجر العقار أو 
المأحور مقابل الأجر المتفق عليه: ولمدة زمنية محددة. 





تمويلية (1"30101). يآأخذ هذا العامل الوؤسيط على عاتقه المجازفة 


ويحساباته الخاصة. 


المماوضات مع مانحى الفقروص: 
لا مناص دلكك من سار خاركة من الالتجاءٍ إلى أاجحد المصارف. ولا 
بد أن يكون أول من تتوجه إليه هو -الينك الذى تتعتامل قبغه بالأساس. 


وحيث إن هناك تفاوتاً كبيراً فى الشروط. عليك أن تطلع أيضاً على 


حدد فى طلبيك للقرض بدفة. المبلغ المطلوب واستخداماته. إن 
خطة العمل هى المستند الأساسى لطلبك. ولا يهتم بها المصرف لمجرد 
توضيح مدى حاجتك لرأس المال: بل لمعرفة كل ما يتعلق بمؤسستك. 
وعليك آلا تتخلى أيضأ عن السعي للحصول على مؤونة من مصادر 
عامة . 








“» العمر والحالة الاحتماعية. 
#» الدافع لهذه الخطوة نحو الاستقتلالية. 





هى حين يتم تقييم فدرتك التجارية والمابونية لتفحص كماءة 
حالة اقتصادبية تمكنك من تحمل أعياء دوأسِن المال المتفق عليه سواء من 





أى مصرف. وكى تجرى الأمور لصالحك عليك أن نتبع الخطوات التالية: ٠‏ 
#» احصل على الثقة وقدم جميع المعلومات الضرورية من نفسك. 
*» يجب أن تظهر بمظهر المقتنع بمخططاته تماماً. 

#» قدم خطة عمل مقنعة للآخرين. 


أظهرت ميلاً لتحديد الكفالة وتقليصها. إن الجهات المائحة للقروض: 





© براءة ذمة من الدوائر المالية. 


«*» نشرة استعلامات داتية . 

» بيان بالممتلكات الشخصية والديون المترتبة عليك. 

* بيان بنفقات المعيشة الشخصية (إيجار السكنء. نفقات جانبية. مواد 
غذائية. السيارة. الفوائد المضرفية:؛ التزامات آخرى ). 

» صور عن عقّود الشراء أو الإيجار أو الرهن أو الشراكة . 


راكد 

(؟ نصائح وإزشادات: 

© لا تعرض نقرتك[ الخ طلةا شاع المتا قلت | 

* لاا تميل بسهولة كل شروط العرض. ولا تخجل من قطع الاجتماع 
لأخذ فرصة للتفكير أو المشورة. 

# يجب أن تتمخض نتيجة الاجتماع عن قرض مثاليء يتألف من جزء 
مصرفى وآخر عام (أموال دولة). علماً بأن طلب القرض يجب أن 





الأموال المشجعة (الصالحة): 
ما هى إمكانيات الأموال العامة المتوفرة؟ 


فروض بفوائد ميسرة: 





خطة العمل لاتنطلافة ناحجة 





المحافظات أو الاتحاد الأوروبى. 


الشرط الرسمي ون اك م حكومية هو توفر كامل 
الوثائق الأسعاستيئة الج ى'تنبتأإكماة تأسقتسساللشيرّوعالذاتتى المستقل. 
الشرط التالى هو المماوضات الناجحة مع المضرّفت؛ لآن معونات 
الدوثة له قتصيةمساشرة 1ن امستثميم يل يجب أن ققدم الطلبات عن 
طريق المصرف؛ ولأنه فقط عندما يقتنع المصرف بأهليتك التجارية 
والمهنية. ويقوم هو بتمويل جزء من مشروعك. يبدأ البحث عن حلول 
وإتعاتيناك غرف ستائنية التمييل: يتشنمق مذ العلول هن العادة 
تفويلاً حكوميا إلى جاتب الغرض المترش: لا سام إن :وحدت أن 
المصيرف أو خنتنوق التوظيير متشككا ا ومتشائما حنال قدي الدي 
المادى لك. لقد أصبحت الآن إجراءات معالجة الطلب أيسر وأسرع. 








#» حاول أن تجمع المعلومات عن طريق بنك المعلومات لدى وزارة 
التحارة أو الصناعة أو الاقتصاد أو غرف الصناعة والتجارة 
والزراعة (حسب نوعية المشروع). 

* لا تدخل فى أية ارتباطات مالية (شراء أو توريد أو بناء). قبل 
التتقدم بطلب الأدوات التمويلية. إذ من الممكن ألا تحصل على 
المواقمات التتى تسعى لها. 

يقوم مصرف التعويض الألماني. وكمصرف تأسبيس حكومي. بمهمة 
تقديم العون المادى لتأسيس المؤسسات الفتية ذات التطلعات الكبيرة. التى 
لا رمكنها الانطانة دكن المضاققدة التموكلية الإحكومية: فليا أنه لن يكون 

لهذه التقدمة أي تأثير على حرية اتخاذ قرار المؤسسة. 








مارشال للمساعدة بإعادة بناء المانيا. ويقوم هذان المشروعان بدعم 
المؤأسسات التى مقرها في ألمائيا الاتحادية تحديداً. أما فى 
المقاطعات الجدّيدة (ألمانينا#الشكزقية)/فتكونَّ شروط الاستثمار 
أفضل. يشترظ وضع بعض المال الخاص في الاستثمار إلى جانب 
القرض. وتعتبر الأشياء العينية مثل المواد والمعدات التى تستخدم فى 
العمل أو التصنيع جزءاً من التمويل. 


تتعلق مدة سريان قرض المشروع الأوروبي بخطة مشروع المؤسسة. 
ودمنثد فى العادة ما بين عشر سنئوات إلى ١60‏ سنة. تعفى من 
تسديد الأقساط السنوات الخمس الأولى منها. فى حين تحتسب 
الفوائد المصرفية فقط. تؤجل أعباء التسديد إلى فترة يستطيع 
الاستثمار فيها تحمل ذلك. أما الاستثمارات فى البناء (شراء 
الأراضى أو المباني أو نفقات البناء) فيمكن أن تمتد عقودها 
لعشرين سنة. 

لا يجوز أن تستخدم القروض لغير الأغراض التي منحت من 
أجلها. لذا يجب على الحاصل على القرض أن يقدم ما أمكن من 





*» الاستثمارات الضرورية لسير العمل. 

*» تأمين وشراء أو تخزين بضائع ومواد أولية وقطع تبديل في 
المستودعات . 

#» إجراءات الدعاية والتحضير للآفتتاح والقيام بالاتصالات التجارية. 


*» الخدمات الاستشارية الضرورية للتاسيس. مثل دراسة الجدوى 
الاقتصادية وتخليل الشوق (الحد الأقصى ١١‏ “ من القرض). 

* نفقات الدخول إلى السوق. 

» استتمارات لتتبيت المشروع في خلال سنتين من المباشرة بالعمل 
(فى الولايات الاتحادية الشرقية لأربع سنوات أو أكشر. إن كان 
ينتظر مردود أعلى من الاستثمار). 

يجب ألا تقل نسبة المال الخاص المستخدم فى الاستثمار عن ./١0‏ 

حيث يتم وبمساعدة رأس المال الخاص رفع نسبة وسائل التمويل 
الخاصة إلى +١٠‏ “. أى أنه يمكن تمويل لفاية 70 من مجموع 
الاستثمارات عن طريق قروض هيئة دعم رأس المال الخاص ©1111 . 
يبلغ سقف هذا القرض المعوض لرأس المال الخاص 00٠٠‏ مارك 
لكل طلب. يدفع منها مباشرة 51/. 








خطة العمل لانطلافة ناححة 


ايه اه المع 





عاماً. يبدأ تسديد الأقساط والأرباح اعتباراً من السئة العاشرة, وعلى 
توقيفات الكفالة تبلغ 1. ويدفع 37“ من قيمة القرض. 





بالدليل على قيامه باستثمار القرض بالمشروع الذي طلب من أجله. 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة لي .ا 


يهدكىف هدا و من المروضص ال د مم تمويل المؤسسبات الصغيرة 





والتجارية واليد العاملة والمطاعم والفنادق الصغيرة ومختلف المهن 
الحرة. ويستشنى من ذلك مهن العلاج الطبى والاستشفاء. التى لا تدخل 
فى إطار هذا البرنامج. 

تعطى هذه القسروض لمختلف أشكال التاسيسن:. مثل الاستثمارات 
لإنشاء أو شراء مؤسسنة ماء:أو شراء حصة مع:فعالية قيادية فى إحدى 
الشركات. أما إن كان يدير المؤسسة عدد من الشركاء فعلى كل منهم 
أن يتقدم بطلت,منفصل اسستناداً إلى اختصناصه ووضعه الخاص 
بالشركة. يجب آلا تقل حصة كل من المتقدمين عن 72٠١‏ من رأس مال 
الشركة وأن يكون مؤهلاً لإدارتها. كذلك فإن جنسية مقدم طلب 
القرض لا تلعب أي دور في أمر دراسته وفبوله. 

كما تدخل أيضاً فى إطار هذا البرنامج إضافة إلى الاستثمارات التأسيسية 
الخالصة تمويل استثمارات فى تخزين البضائع والمواد والخدمات الاستشارية 
التي لها علاقة بأعمال التأسيس (مثل تحليل السوق). 


لمتد قتره التمويل (باستتناء عملية تقل مكان تساف النى ريما 





يجوز أن تزيد نسبة التمويل عن 70“ من إجمالى كلفة المشروع (فقط 
© “” فى الولايات الاتحادية دون برلين). 


بالانمنة قنافة مخ عقن[ الشكل المهمبز من اتكال التسويل مهب 
الاستمرار بالعمل الحر الخاص وفي ذات المجال الذى طلب القرض 
من أجله. كما يطلب إلى طالب القرض أن يقدم الدليل على كفاءته 
المهنية والتجارية والخيرة المهفيةظى ذايت المجال: وألا يكون قد باشر 


الدخول بالالتزامات المالية. ويعبير موعد دصديم الطلب يها اذا 
سبيهتك مفاوضات أولية محدده مع المسصرف حول موصوع المرص ودم 
نمديم بعص المستندات الميدتية. 


تحدد مدة سنزيا ] القخدصص )| وتطقو نصطة النتاتمة لعا لطبيعة 
الاستثمار. ويمكن أن تكون فى حدود عشر سنوات للالات 
ومستووعات البضائع +:. إلى وللاسيتكهان باليناء لخمس عشرة سد 
(فى الولايات الشرفية الجديدة ١0‏ و "٠١‏ سنة). تعفى السنوات 
الثلاث الأولى منها من تسديد الأقساط. لكن تحتسب الفوائد على أى 
حال: ثم يبدأ تسبديد الدفعات كل ستة أشهر. مع إمكانية تسديد كامل 
المبلغ المتبقى دون أية نفقات إضافية. 

تقع نسبة الفائدة المخفضة جداً بحدود 1.50 ( وللولايات 
الشرفية وبرلين 0. " /) . 





وإن تعذر ذلك يسبب تأخر أعمال النثاء مثلاً يمكن تمديد هذا الأجل. 





الاستثمار التي يمكن أن تضل إلى مليوني يوروء يتم دضع 57 منها. 
وحسب مدة القرض (عشر سنوات أو عشرين سنة) ستكون السنتان أو 
السنوات الثلاث الأولى معفاة من تسديد الأقساط. كذلك يؤخذ 
بالاعتبار موقع إقامة المشروع. وتسرى هذه الأنظمة على ولايات ألمانيا 
الجديدة (الشرفية). 








؟ - لتمويل مواد ومعدات (مستلرزمات ) للعمل: 








لسببك التمويل و كامل الحاحة إل 57 العمل. 597 
القرض إلى ست سنوات. منها سنة واحدة معفاة من تسديد الأقساط. 


٠ بالكامل‎ 


قرض الإقلاع (المباشرة) لمصرف التعويض الألماني: 

يقدم هذا القرض منن العام 15349 لمؤسسى الشركات الضغيرة. 
النتى يحتاج ان توودل ديل سا . يتم فى إطار هذا المشروع دعم 
المؤسسين من جميع الأنواع. هناك إمكانية أخرى للدعم أيضاً. وذلك 
عندما تدار المؤسسة كنشاط جانبىء بينما هى معدة لتكون عملا عملا 





متكاملاً على المدى المتوسط. وكنتيجة لذلك لا يجوز لمقدم الطلب أن 


يته هنا تمويل استكمارات مرتبطة بالعمل وكذلك مستلزمات 





والبحو 
بحوث والتكى 
والتكنو 

لوجيا. وهو مح 

مخصص لنا 

سيسسن المة 

لمؤؤسسأء” : 

وت 15و 1د 





: خطة العمل لانطلافه نأاحجة 


التكنولوجي والمؤسسات التكنولوجية الحديثة التى لا يزيد عمرها عن 
تلاث سنوات. ويتركز نشاطها التجاري فى الولايات الاتحادية 
الجديدة. تقدم الفوتور المعونة المالية والمشاركة برأس المال لتطوير 
نظام المؤسسة والبحث العلمي والتطوير التكنولوجي. كما تقدم ال تى 
بي جي ( وهي شركة مساهمة تكنولوجية محدودة المسؤولية. متفرعة 
عن مصرف التعويضات الالمانى) بالتعاون مع إحدى المؤسسات 
الملتتفرعة عن شركة /81413 لفاية /0١ ٠٠٠‏ يورو أو كحد أعلى /95٠‏ 
لنشاطات البحث والتطوير .40٠.٠١‏ يورو منها لا ترد. والبافي يبقى 
على شكل مساهمة مضارية لمدّة أقصاها عشر سنوات؛ دون الحاحة 
لأية ضمانات بهذا الخصوص . 

يقدم إذاً داعم المشروعلمقدم'الظلب مِريْجاً من التمويل على شكل 
معونة ماليةإومشسآهمة مضاربة. ويوجه هذا البرنآم /إللى الأشخاص 





الذين يسعون إلى تأسيس مؤسسة إبداعية أو مؤسسنة تكنولوجية 
حديتة لا يزيد عمرها عن ثلاث سنوات.ولا يعمل بها أكثر من عشرة 
أشخاص. يحصل المؤسسون على تقدمة فوتور إن احتفظوا بأكثر من 
نصف قيمة المؤسسة وقدموا إلى داعم المشروع اكتشافهم العلمى 
مقابل 551 من الحصص كحد أدنى. يشترط فى هذه الحالة أن تكون 
المؤسسات مستقلة ماليا وقانونياً. ويجب أن يفهم المؤسس وخبير 
البحوث أن عملهم في هذه المؤسسة يجب أن يكون هو نشاطهم 
الرئيسي. وأن يكون مقر إقامتهم قريباً من المؤسسة. 


-52 النتى بى حجن وراعى المشروع منى / 8/1 ]1 المؤوسسن بالممشورة 





وأصحاب المهن الحره الذين يمكنهم تأمسن تمويل مشاسنتت لنشاطهم 
التجارى. لكن وبسبب عدم توفر الكفالة لاا يمكنهم الحصول على المرضص 
اللازم. يطلب إنمام هذه الكفالات. المصارف وصناديق التوفير وهينات 
فويلنة اتشرق: وذلك لمان قيعة القرسش: يكفل تضوف الشوان لدى 


الكفانة السرشية المونسة الوااحدة كقانة ١8‏ مليؤن مارك ودع ملل 


الكفالة فى العادة عن طريق المصرف الدذى سيمنح المرض. 


30 - 2 خطة العمل لاتطلاقة باحجة 


رالبد 


لتلصيحهك: 


اتصل بالملصرف المانح ومصرف الكفالة فى وفت مبكر. أى قبل 
توفيع آية عقود من ضمن خطة العمل. 
تقدمات استشارتيهك: 
التمدمات هنا عبارة عن تأمين معونات مالية لتغطية النفقات 
الاستشارية. تبلغ المعونة فى حالة استشارات التأسيس “05١٠‏ من فاتورة 
المستشار. على أ لا تتحاوز ٠+‏ اشسمليك. فى خالة الاستشارات العامة 
المعونه 0 / أبضنا على لج تتحاوز اذ مارك . 


يتم هنا دعم طالب الاستشارة من المؤسسس والمؤسيسات الصغيرة 
أو المتوسطة ذات الطابع المهنى (مهن يدوية. تجارة. صناعة. 
والخدمات السيناحية مْن مواصلات ومطاعم وفنادق) وكَدّلك أصحاب 
المهن الحرة الم زيللة امن | التلخاازية: اهلا ان لع اسلوا !كلا اكمستشارين 
امكصماديد: يمفن أن تفى اصبحات للهن الثاثية هن الم الحية القزسة 
من التجارية: المحامون. المهندسون المعماريون. المصممون. المهندسون 
عموماً. الفنانون. كتاب العدلء الناشرون وبقية الذين يمارسون عملا 
حرا ويغلب على دخلهم طابع الأتعاب أو المكافأة. يكون الهدف من 
طلبهم الاستشارة؛ التحضير لتأسيس مشروع جديد أو عمل مستقل أو 
تطوير مقترحات محددة لتحسين طبيعة العمل. أو طلب توجيهات 
لإجراء بعض التعديلات في مكان العمل. حيث يجب أن يتضح بشكل 
خاصء. فيما إذا كان هذا التأسيس سيؤدى إلى حضور كفء متكامل. 








خطه العمل لإنطلافقة باحجه 


كما لا يخول تقديم طلب لهذه المعونة الأشخاص الطبيعيين 
أصحاب العمل المستقل الذين يطلبون اكشورة لتأسيس عمل جديد أو 
واه مؤيسية كاكية: 

يكرك اخكياز الشحتشان تقد الطلب صباحب المتلاقة: وتقبل 
المشورة من مستشار مستقل أو مؤسسة استشارية موثوق بها. لديها 
الإتباتات على توفر الخبرة والأهلية لديها. وتنصب غالبية أهدافها 
التجارية نحو إغطاء النصيحة واللشورة المفيدة للمؤسسات الحديدة. 
معونه تغطبهك: 

يمنح هذا المللافن أقجدرة إعدلاءااؤابكية لعكنيمن تأمين نفقات 
معيشه بعض العاطلين عن العمل. الذين يسبعون لتأسيس عملهم 
الممستقل. تقليام ,هلذهآلمعونة بمقدار المبالغ التى استحتبيثَ من معونات 
البطالة على مدذى"1 ١‏ أسيوعا . 


من شروط الحصول على هذه المعونة ما يلى: 

مركز مختص يشهد على استمرارية سعي وجهد صاحب العلاقة 
(المتقدم ) لتأسيس العمل. 

الجهد المكرس للعمل المستقل لا يقل عن خمس عشرة ساعة. 

*» عدم إمكانية تأمين المعيشة من دون هذه المعونة. 


#» تقديم طلب معونة التغطية قبل استلام العمل المستقل. 








يسم ل العادة تمويل انشطة التدريب ملعب كويو من فيل وزارة 
التحارة والاقتصاد والتكنولوجيا. 








بمقءحانا 1110 00 2 


«طتقنه 





يرتبط تأسيس أية مؤسسة. (وعلى الأخص تلك المؤوسسات 
التكنولوجية التى تتطور بسرعة). إما بفرص كبيرة أو مجازفات 
خطيرة. وقد تكون لهذه الأمور آثنا#إققيدة المدى على مستقيل الشركة؛ 
لذا يجب التفكير حيدا حاطو املق واتخاذ القرارات أو 
الاجراءات المنابعية حياك دللا لك عليك أ الوتظير إلو مبؤيستك بمنظار 
سلبى. عندما تتحدت عن عوامل المجازفة: بل يجب أن تقدم البرهان على 
أنك يمكن أن تفكر بدفة وموضوعية وتنظر إلى المستقبل بتفاؤل. 
يلف أن يدل هه تتعلمه من هذا الفصل في خطتك . وخصوصا 
في السيناريو المتشائم أو البديل . (راجع الفصل .)١‏ 
» ما هى الفرص والمجازفات الأساسية (فى الأسواق. فى المناقسة. 
في التكنولوجيا) التي يمكن أن تواجه مؤسستك5 
*» ماهى الإجراءات التى تنوىي اتخاذها لتمليص المخاطرة ما هى 
المعالجات البديلة التى لديك: 
# ما هى السرعة والقدرة التمويلية التى تمكنك من اتخاذ الإجراءات الضرورية؟ 
* إلى أي مدى يمكّنك التمويل الإضافي من استغلال فرص إضافية؟ 
* كيف يمكن أن يبدو تخطيطك للسنوات الثلاث أو الخمس التالية. 


في أحسن الأحوال وفي أسوتها؟ 





يمكن التعامل مع فطاع السياحة من خلال التركيز على عروض 
الرحلات المركبة الخاصة مرتفعة القيمة. ستقدم في المستقبل عروض 
الرحلات الشاملة (السوق الرتيس) من قبل العارضين الكبار وسلسة 
من الشركات. 


وكما هو الحال مع العارضين الكبار فإنهم لا يستطيعون النزول 
عند رعبات الزباتن وتقديم رحلات مركبة خاصة لكل مسافر على 
حدة. الأمر الذى يَحدّت مغ بعضن المؤسسسات السياحيّة من أنهم وعلى 
خلفية صورنهم في السوقء لا يأخدون بالاعتبار طلبات فئّات معينة من 
الأشخاص. أما عن طريق الإنترنت فيمكن الوصول مباشرة إلى دائرة 
كبيرة من الزباتن المختملين. حيت لا يوجد الخطر المختمل لدى بقية 
مكاتب السفر التقليدية. الذي يتمثل بعدم وجود المقر (المكتب) فى 





قطلة العمق لاتطلافة تاشكة لمك +7 


7ق الف ' 
الى 59 الوتائق والمسثندات التى يجب 
اإرحاقها مع خطه العمل 
.و 
#» صورة مصدقة عن السجل التجاري. الشكل القانونى للشركة. 
٠‏ السيرة الداتبة للمشاركين والمدراء. 
*» الميزانية. الأرباح والخسائز للسنتين الأخيرتين. 
“» خطه الميزانيه وخطه الأرباح والحستاتئر. 
متطمل ال 
© شكل الجساكاك ' 
٠‏ رخصه العمل. براءات الااختراع. حموفق الامنياز وحموفق حمأنبهةه 


الخرى: 





- 


فكرة عامة عن وجود شركات فرعية. أو فروع فى مدن أخرى أو 
ارتباطات فانئونية بشركات أخرى. 


0 لشرات وكتالوجات. 


« 





خَطلَة الفمل الاتملالاقة تاسحة اااي 





© باير / بليشاك (.2 .كلة0ع2165 ,768 .:2216 ): تمويل وتمسويق 
المؤسسات التكنولوجية الحديثة. فيسسيادنت .١13535‏ 

#» ديترله / فينكلر (.34. تأبرظةللم ذا .1.354 136 ء1رع6ء101) 
التخطيط للتأسيس وتككويل التاسييش. ميؤنخ .١151415‏ 

» هوفمايستر (110120615661:16:0 ) التطبيق الناجخ للأفكار التجارية. 
عمليه سهلة الننفيد على مراخل. قينا وفرانكفورت .١155:1‏ 

*» كوليكه/ فويرقلد (.نآا ,10ع6121ممنلكا .34 .ع1ء11[ناكا) : راس 
المال المسارك شي المؤسسات التكنولوجية الفتية. هيد لبرغ .١1545‏ 

*» بليشاك / سابيش / فويرقلد ( .2..5961501 .2165121 

(.سا .10ع21عممينخا 11 المؤسات الصغفيرة ذات التوجه الإبداعى . 
كيف يمكنها دخول اسواق جديدة بمنتجات جديدة .غيسبادن .١1551‏ 

0 ولف دنا .1 5]111) : + الحظط التصكازية: الشسشرظ كك 
للحصول على رأس المال بنجاح. شتوتفارت .1535١‏ 


ب 





ني 
٠‏ 








د قوبرخلد ) 65 0111 6 ) : : شروط الود | 5 هت واءطا.: زر للشركات 
المساهمة فى سوق التمويل التَاسْيسي ‏ الألمانى قراتكفورت .١15551‏ 





فهرس الكلمات . 

ارتفاع القيمة 121116 0060..: 

زيادة فى فيمة الشركة المساهمة ننشأا عن تطورها ونموها من 
النواحي الإدارية والتقنية ورعايتها لتزداد أرباحها . 
انخفاض الصضشيمه: 

هو نقص القيمة الناشئٌ عن استهلاك المعدات والاآليات فى مدة 
ماعيدة هخ الؤنن. أو تَرَاجه في ثمن البضائع المخزنة. يضبط هذا 
الانخفاض بالقيمة محاسبياً في الميزانية السنوية. ويختلف هذا البند 
عن اسغفمات العادية 
نفمات موّجله: 

حفاص ل شى المقالحجؤدبات التيطلد ية اللشراكه: وجشكت يغاى + والساس 





مصردقات: 
53 دحول. ١‏ سلساز ١‏ قن لت . 


- 221 اله مح حله 





من هدهدةالنضفعات ا الى - تعتير مصرودعات عاديةه. سراح 
بضائه لأجل . 
مصروقات: 

ضى عبيارهة عن تحب 4 رات ف تفديهك من الصضعنيد3ةة5 ') 
الحفسات المصركى الجاهر. يعتير دع الرواتب والاجور أو شراء مواد 
'ولية مسا عد ةد العمل من المصروخات العادره 
وكاب الس و عت 


المصاء رف أو اي ٠‏ يجرى 000 العادد 5 خلى مفزحلتين: 


ع خطة العمل لانطلافة ناحجحة 





» تحليل أولى عام: حيث يتم تقييم المؤسسة من خلال الوثائق التى 
تقدمت بها (مثل: خطة العمل). يتم في هذه المرحلة رفض معظه 
الطلبات. إما لآن مجال عمل المشروع المقترح لا يناسب إستراتيجة 
المصرف. أو لأن فرص نجاح المؤسسة ضثئيلة جداً. 

» التحليل الدقيق: تقييم تفصيلى لمختلف العوامل. نوعية المنتجات 

وصلاحيتها والأسواق والعاملين. تكون هذه العملية مكلفة حداً؛ 

لأنها تستدعى خبراء ومستشارين على أعلى المستويات. لتقييم 

تكنولوجيا وصلاحية الفكرة أو المنتج وزيارات متكررة للموقع 

ومنافشات مستفيضة مع ضاحب المشروع الذى يجب أن يكون 

بدوره متعاوناً بشكل بناء: 

بعد الانتهاء من هنذا المحض والتدفيق والاتفاق على الشروط يتم 

توفيع عفد المرض . 





الميزانية (الموازنه ) ©1212112: 

بيان شامل للحالة المالية للمؤسسة وممتلكاتها. يوضع على جانب 
الموجودات (4111173) الممتلكات العينية والجارية وبنود الحسابات 
الفعالة: ديثها يوضع فى جانب الالتزامات رأس المال [التمويل) الخاجي 





تحليل التعادل 512215565.-121 1221-5 : 
: نيبج كي م هنك الي مسح نتن لمكسييكه ا د فيك ا نتيا 


-- 

- 2 8 حجاكك واط اين 77 دينهيا 2 
انف ا 6 صني فى هر 1 لا ا ف كه في اي قي و2 ا 1 1 
لفتحن 5 - بط ل ان -- ب 3 د + 0-7 5 - 

- َّ 0" : 5 هت - 
55 3 النتسله1 "2 الكسنة2 الحرحه او علينة ريعج*ة.' 
يك عه لك نيه عم سد 1 
كه - سب 


بد ذا 


تمؤويل مرحله عضوت 82 5211268 : 
لل حسى كنا بو نك و حتياء١‏ : مرحله ك نسب ةفل نمو بلية. لس» 


الاسد00 سيا 


- و ؟ اء عه 7 ع2 ل . ل 


7 4 د بدن . | 11:15 ..: 
لشث ُ مغك هت مح سن وضع راس سال لحخاض 


3 الت 


مفصل العمل ( حجر الزاوية) 22912 2115111255: 


3 9 3ل ,. -- 2 ّ- .2 
ا ححص ل ترق ليد بس دعموانا وا كرورت العلمبه 25 عجوت بيات . ابسمر 


ابن يي 


17 ا ات ام ابابل : ج12 5 ب لكر , | 8 


اس بد ”ث3 
ا .ء. سحا مب 


التأسيسى أو ليئيكة [ 1ن زوع +560© 


زيادة رأس المال 5312 2016121 ): 


السيولة النقدية 258-1101533 ): 


لي 1 نطه انيضق 0 الحاله 4 رية والماليه للمهلسسة تي 


106 


فدة فعيية. وتسنتخده كمونبر لنجا- انتعياء ف هاه ف كالاهداف 


رحب 
الثانية: 





( ويتعبير مباشر إنها فائض بالتمويل لفترة معينة) 
غالبا ما تصطدم معرفة: السيولة النقدية من حسابات الربح 
والخسارة بالمعوقات؛ لأن الدفعات النمدية الواردة لاا تؤدى دوما ل 


مشاركة متعددة 20-1/12]1111115): 
مشاركه عده أشخاص يتمويل مؤسسة. أحدهم ممول رئيسى 
1701--1.6201. 


تدفق أموال 11011 10©21: 
الامتكاتر ابت لأسي ايه الك كمون على شبركة راسن قالنة 








وضع برنامج الإنتاج الأمثل). 


إمكانيات التنويع 1(1161511102]101: 
التنويع هو إستراتيجية خاصة لتوسعة المجال الضناعي أو التجاري 
للمؤسسة. الأمر الذي يفَهُم منه دخول المؤسسة فى أنواع من المنتجات أو 
النشاطات التى لم.يكن لها علاقة قريبة بمجال عملها من قبل. 
من أهداف التنويع ما يلى: 
ا انفد فوضن ايوق الي 
# القمه والتو سي 
» نحقيق فعالية التعاون والتنوع. 
يمكننا التفريق بين ثلاثة أنواع من التنويع: الأفمىي والراسى 
والقطري. يتميز التنويع الأفقي بأن تتوجه المؤسسة إلى فرع جديد من 
برنامج العمل أو النشاطات الذي تتوفر فيه الزبائن بذات مراحل 
الإنتاج. مثال: شركة الألبان تنتج المرطبات. 





التنوع الجانبي. حيث يتم الدخول فى منتجات أو عمل ليس له 
أية علاقة أو أن له مجرد صلة بسيطة بالعمل السابق. كأن يقوم مثلاً 
ممبدع للنراجات بشراء شل لبي الواد التزائئة زيقالية ا كن كود 
للتنوع معنى حميقى : اذا كاخ لمجرد تنميه عمل المؤسسة. ولم يستفد 


من الامكانيات والمعدات أو المواد المتوفرة. 
دراسة وافية للجدية والصلاحية ع101115116 ©1011: 


المحتملة أو[ اللشروع: كسام اتاد #رار/الساكلمة فيلها. 


تمويل المراحل الأولى 11211018 51386 /إ11211: 
تمويل المراحل الذوتى لتعلوين المويسية بدوافة تمويل الفكرة جتن 
ظهور الإنتاج والتسويق. 


رأس المال الخاص 2216231© 11/1() : 

هو رأس المال الذي يقدم للمؤسسة من أصحابها. ويكون في 
العادة دون تحديد أجل لذلك. يمكن أن يدخل المال من الخارج (تمويل 
مشاركة). أو من داخل المؤسسة عبر الأرباح أو عملية ارتفاع قيمتها 
(تمويل داخلى أو تمويل ذاتي). يختلف عن التمويل الخارجي. في أن 





ابرادات 141/1116 : 
زيادة الموجودات النقدية للمؤسسة. وتحتسب على التحو التالى : 
دقعات نقدية واردة: 
+ طلبيات واردة. 
التزامات واردهة. 
مثال على الإيرادات التى ليست دفعات واردة ولا مصروفات. هو 
بيع بضائع لأجل. 


دقعات واردة ]121/1111 : 
دخول دمعات نقديك ا موجودات الصندوق أو الرصيد المتوهقر 








م خطة العمل لانطلاقة ناحجة 
حسايات نهانة العام). لعب أن بسم لمدير أو اختسشيات هده النستيحة 
حسب الأنظمة المرعية (تجارياً وضريبياً). ليست هده الزيادة هى 
بالضرورة الدكعات النقديه أو ارتفاع الرصيد. 


الخروج 1[ : 
هو حروج 06 الممستتمرين بأعادة _- ختضاخة غاع053 الا 
15 560011013197 . 


توسيع التمويل زوين 1231 1: 





أوائل | لستينيات يخفض عمق ١‏ ِ لتصنيع . 


التمويل الخارجي 0321621 ان 
0000 التى د بد نب ا لمكرة زمنية محددهة. 





الثلاث الأولى من السنة التالية للسنة المالية المعنية. ويجب أن تستند 
هذه الميزانية بالأساس على مسك الدفاتر والحسابات النظامية. 


خطة العمل لانطلافة ناحجة 





بالعمل. وذلك لتحرى وتقديم سعر العرض. أما الحسابات اللاحقة 
تون دعق الانتهاء من العمل أو انتهاء قترة زمنية محددة:. ثم تتم 
مقارنة هذه الحساب مع الحساب المبدتى (حساب الخطة). الحسابات 
المرحلية يكون الغرض منها التدقيق المستمر ومراقبة التكاليف بحيث لا 
تتعدى حسايات الخطة. كذلك تزودنا هده الحسابات بالمعلومات 
لتحديد نفقات المؤسسة. ولتمييم كلفة وحالة المنتجات تصم المصنعة 


والمنتجات النهاتية فى حسابات ميزائية نهاية العام . 








خطة العمل لانطلافة بأاحجة 


احتياطي المخزون (>[ع5]0) ©1111 ©5]111 501 : 

الحالة العامة لمخزون المؤسسة من المواد الأولية والمساعدة والمواد 
نصف المصنعة والمنتجات الجاهزة. إن من مهام أمين المستودع حصر 
وتسجيل جميع كميات المواد وعدد القطع التى تدخل إلى المستودع أو 
تخرج منه. وكذلك مراقبة حالة الموجودات في المستودع. تكمن الأهمية 
الرئيسية للمستودع في حفظ المواد فى مرحلة ما بين الشراء والتصنيع 
(مستودع إدخال). ثم بين مراحل التصنيع المختلفة (مستودع بيني) 
وأخيرا بين نهاية التصنيع والتصدير (مستودع خروج). يتم دوما كفي 
المخزن التعويض بين شراء مواد جديدة واستخداماتها (العملية 
التعويضية). وحيث إن تخزين المواد يزتبط بتجميد رأس المال؛ نسعى 
كي يكون المخزون أقل مسا يمكن. على أن لا:يكون ذلك على حساب 
القدرة على التوريد وتأمينه. الملقصود بتآمين التوريد هناء ألا يؤدى 
تراجع التوريد: إلى وقف االتصنيغ. أما :إن كنا نتوقع ازتفاعاً بالأسعار . 
ويمكننا تعبئّة:المستودعنات ١‏ بالأسشعباز الرخيصة-الان:فيعتبر هذا 


التخزين الزائد على خلفية توقعات تغيرات الأسعار. 





تمويل بالمراحل المتأخرة 11121118 ©5128 1.2]61: 





بيفة ابل لالطلاقة ذاعييا م 
شراء بتأثير خارجى (1.,80]) 0104 -لإنا8 1.617612860: 

وتنمثل على الغالب بتمويل شراء أو ضم مؤسسة أخرى برأس 
مال خارجى. 


القدره على الدفع (السيوله) 11101137 1: 
قدرة الأشخاص أو المؤسسات على تسديد ما يستحق عليهم من 





دشرات ودوريات للاتحادات.: محللات متخصصه ودراسات سايمة 
متوفرة . 
ٍ نحت واأستة ضفاء أولى: جمم البيانات والمعلومات بوسائل خاصه. 





المؤأسسات القائمة أفضلية فى الحصول على المواد الآولية واليد 
العاملة والتمويل اللازم. أو أن لديها سبقاً في الخبرة التصنيعية وفى 
الببحث وانتطوينَ والتسويق. علي المؤسسات الجديقة ان قم مغريات 
مادية كبيرة كى تستقطب الكفاءات والخبرات العالية من العاملين. كما 
ان دخولها مجال التصنيع بطرق جديدة مكلفة ولها براءات وحمايات 
اختراع. وتحاول أن تحل محل المؤسسات والطرق القديمة. فإن ذلك 


المناكقسة الحيدة أمام القادهم الكدية إلئ السوق: وعلى الداخل الجديد 


9 دي 20 مشمات 559 د - الي ع حصه 


حجم السوق 70111206 أع1/12112: 











قطاع السوق 51116ه5 أع0/1311: 

يتمثل قطاع السوق بالنسبة لكامل السوق, بأنه يلبي احتياجات 
موحدة من احتياجات المستهلكين. كمثال على فطاع السوق. يمكن أن 
نأخن مثلاً قطاع أحذية الأطفال من كامل سوق الأحذية. أو قطاع 
سوق سيارات الشحن الصغيرة (بيك آب) من كامل سوق السيارات. 
على الشركات أن تعرف وتحدد تماماً قطاع السوق الذي ستدخل به. 
وهكذا فقطء يمكنها أن تطوزاوتقندم.المنتجات التى تلبى احتياجات 
المستهلك بالشكل الأمثل. 


براءه 8 خبراع 1 : 

يونا حى استخدامه والانتفاع لك . للحصول 0 براءة الاختراع 
للداجرة الملختضة ودقفع الرسوم المترتبة. ثم يصوم المختصون يتلك 
الدائرة يدراسة كامل الوتائق وإصدار شهادة البراءة إذا حاز الاختراع 
علن الشروط الوضيهة تلذتك تسبغل الاشخراصات كسمجلكات غير 
مينية فن حساتات اللؤننيتة كلها قشر جميع الاجتراعات ايكنا فى 





» دخول السوق: يتلوه نمو بطىء لرقم الأعمال. حيث يجب أن يتم أولا 
اقنتاع المستهلكين بهذا المنتّجٍ الجديد. الأمر الذى يؤدى إلى خسائر 
إقلاغ كبيزة على خلفية الشفات الغالينة لول السوق وبناء 
الإنتاج. 

© مرحلة النمو: تزايد رقم الغمليات والأزباح بشكل مطرد . 

© مرحلة النضج والإشباع: تراجع رقم الأعمال والأرباح: تجاوز نقطة 
الربح الأعظمى. تزايد حدة المنافسة على اختراق السوق واحتمال 
انخفاض الأسعار. 

*» انتهاء الجيل: تراجع كبير للأزباح ورقم الأعمالء. وإخراج المنتج 
الهرم من الأسواق 


الشكل القانوني 10111 1.6821: 

الناظم أو الإطار القانوني للمؤسسة:. الذي يتم من خلاله تنظيم 
العلاقة بن اواك ١‏ اللقلاييا الكلواحراسن ا لبلا لح لكاب ة ومحيظها 
الخارجى. تتمتع الشركات فى المانيا بحرية اختيار شكلها القانونى. 
وهناك فقط بعض أنواع من المؤسسات التي تجبر على اختيار شكل 
معين : مثل بنوك الرهونات العقارية. بعض شركات التأمين المحددة. 
الشففياك السكنتية ذات التقعة الحماعية: الجمفيات التفاوفيتة 








الربعية /101011]00111]9: 
هى ع عق لت و الخطة لي حي يي حول 


خطة أ لانطلافة ناحجة عط سوس / 
معام املس طوس 4 


تعرف الريعية فى الحسابات الاستثمارية بمعدل الفائدة التي تعطى 
لرأاأس المال المرتبط بمسروع ما لفترة زمنية محددهة. 
رأس المال الأساسي (النواة) [118م2© 5660: 

هو تمويل الفكرة ا 2 وتنة . وتضا نتائك ١‏ على شنا 
لمودج أولى. يم علي أسناسنة وصع الفكرة التجارية لتأسيس المشروع. 


المنافسة البديلة 2011126111101 21105111116 : 





عندما تأتى هذه المنافسة من أفرع أو مجالات أخرى. 


تمويل الإقاذع 111211128 ا-51011: 
التأسيس أو البناء أو أنها دخلت فوؤخرا كهى مرحلة الإنتاج ولم تصل 
منتجاتها بعد إلى الأسواق (لم تبع شيئًأ بعد). 


تمويل إعادة الانطلاق 111121118 11111-41011110 1 : 
هو تمويل إحدى المؤسسات التى تحاول إعادة بناء نفسها بعد أن 
دجاوزت الصعوبات التي واجهتها . 





اس يه خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


رقم الأعمال 1111110171 : 
هو مجموع المبالغ الواردة من بيع منتّج معين أو جميع المنتجات 
فى فثرة زمنية محددة ويساوى (ثمن بيع القطعة 1 عدد القطع 
المباعة). يجب أن تظهر هذه الأرقام فى حسابات الربح والخسارة 
بعصص الأماكن أو المعدات والآليات أو تصديم دوع من انواع الخدمات. 
تحنيفة عدم الستلشيلة المرااحل العملبة للجهود الممدوله من حين 


اقتناء المنشأة مِرَوّراً بالتتصنيع. وقعولا إلى التسويق (أي إلى 
المستهلك). 





هل قررت أن تستقل بعملك” . تهانينا. لكن وقبل أن تتمكن من جني ثمار 
عملك. عليك أن تؤّمن أولا رأس المال الآساسي والمضمون لعملك المستقبلى. و 
ما لم د تتوفر لديك خطة المشروع الممنعة. هن يتس تك أن مسر 11 
مؤؤسسة استتمارية التمويل اللازم. 

كدذلك فإن منهاج مشروعك هو ه فى الوقت ذاته. فرصة أخرى كى تتآكد من 
جدوى فكرتك وتعيد التفكير بالمشروع بيدقة وتعمق. 

كيف يموم الانسان بوضع خطة عمل فوية معبرة: كيف ستظهر هذه الخطة 
وما هي النقاط التي يجب أن تحويها؟ 

سيجيبك هذا الكتاب الناصح العملى عن جميع هذه الأسئلة. كما أن بعض 
الأمثلة العملنة والعديد منى و التدفيق والكتير كا من النصائح 
والملاحظات. ستساعدك على ب تجميع أهم النقاطك وؤوضعها فى المالب المناسب 
لتعديمها إلى الجهة المعنية: 

الآهداف والإستراتيجيات المزمعة لمشروعك. 

0 أفكار الصممة التجارية. 





» أوضاع السوقو مدئ اللنافسة: 
الخطوات التالية. 


يعمل البروفسور الدكتور أودو فويرفلد اسكاذا فى كلية العلوم التخصصية: 
حي 000 فى مجال علوم الهندسة اللاقتصادية وتحديدا مادنى التسويق 
والتمويل. ويشرف انحدا عدن امعفن التصنيع المتكامل مع الكمبيوتر. كما يدير 
مركز تحويل وتقييم التكنولوجيا واستشارات التجديد والتطوير في مانهاتم. 
الذي يهتم أيضاً بإعطاء المشورة إلى المؤسسات والمنشآت الفتية والمتوسطة. 


موضوع الكناب: إدارة الأعمال 


73 مزحناى !ه00 طص مع إعطاه. بحسم : مادا 














